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Mohammad Ali Riftono, Pengaruh Citra Merek, Promosi Penjualan, dan 
Motivasi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan Tegar 
Ponsel Tegal. 
Skripsi : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal 2021. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh secara parsial dan simultan 
dari variabel citra merek, promosi penjualan, dan motivasi konsumen terhadap 
keputusan pembelian pelanggan tegar ponsel tegal.  
Hipotesis penelitian ini : (1) terdapat pengaruh citra merek terhadap keputusan 
pembelian. (2) terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian. (3) terdapat pengaruh motivasi konsumen terhadap keputusan 
pembelian. (4) terdapat pengaruh citra merek, promosi penjualan dan motivasi 
konsumen secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah data primer dengan 
pendekatan kuantitatif. Metode analisis data yang digunakan adalah uji validitas, 
uji reliabilitas, method succesive interval (MSI), uji asumsi klasik, analisis regresi 
linier berganda, uji t, uji F dan uji koefisien determinasi 
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa : (1) citra merek parsial berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. (2) promosi 
penjualan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai 
signifikan 0,001 < 0,05. (3) motivasi konsumen secara parsial berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan 0,001 < 0,005. (4) citra 
merek, promosi penjualan, dan motivasi konsumen secara simultan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05.  








Mohammad Ali Riftono, The Influence of Brand Image, Sales Promotion, and 
Consumer Motivation on Customers’ Purchase Decisions Tegar Ponsel Tegal. 
Thesis : Faculty of Economics and Business, University of Pancasakti Tegal 2021. 
This study aims to analyze the effect to partial and simultaneous variables of 
brand image, sales promotion, and consumer motivation on purchasing decisions 
of mobile phone customers. 
The research hypothesis: (1) there is an influence of brand image on purchasing 
decisions. (2) there is an effect of sales promotion on purchasing decisions. (3) 
there is an influence of consumer motivation on purchasing decisions. (4) there is 
a simultaneous influence of brand image, sales promotion and consumer 
motivation on purchasing decisions. 
The research method used in this study is primary data with a quantitative 
approach. The data analysis methods used are validity test, reliability test, 
successful  interval method  test (MSI), classical assumption test, multiple linear 
regression analysis, t test, F test and coefficient of determination test. 
The results of this study indicate that: (1) partial brand image has an effect on 
purchasing decisions with a significant value of 0.000 <0.05. (2) sales promotion 
partially influence purchasing decisions with a significant value of 0.001 < 0.05. 
(3) consumer motivation partially influences purchasing decisions with a 
significant value of 0.001 < 0.005. (4) brand image, sales promotion, and 
consumer motivation simultaneously affect purchasing decisions with a significant 
value of 0.000 <0.05. 
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A. Latar Belakang 
Dalam perkembangan dunia modern dan globalisasi membutuhkan 
suatu kemajuan dibidang komunikasi. Kebutuhan akan komunikasi 
berdampak pada melonjaknya permintaan berbagai jenis alat komunikasi 
yang dapat mempermudah komunikasi. Hal demikian menjadikanya 
timbulnya persaingan yang ketat dalam bidang bisnis telekomunikasi. 
Persaingan tersebut dapat dilihat dari banyaknya produsen memproduksi 
berbagai produk komunikasi seperti handphone yang menawarkan berbagai 
jenis produk baru dengan inovasi yang berbeda dari pada produk-produk 
sebelumnya, yang dimana produk yang dihasilkan banyak memberikan 
kemudahan bagi para konsumen dalam melakukan komunikasi.  
Sejalan dengan hal tersebut banyak bermunculan usaha yang 
bergerak pada bidang perdagangan telepon selular atau yang sering di sebut 
konter. Hal ini akan menimbulkan persaingan diantara pengusaha-
pengusaha tersebut. Untuk mempersiapkan strategi pemasaran yang efektif, 
perusahaan harus mempelajari pesaing serta pelanggan aktual dan potensial. 
Perusahaan-perusahaan perlu mengidentifikasi strategi, tujuan, kekuatan, 
dan kelemahan pesaing. Pesaing-pesaing terdekat perusahaan adalah mereka 
yang berusaha memuaskan pelanggan dan kebutuhan yang sama serta 
mengajukan tawaran yang sama. Perusahaan juga harus memperhatikan 





memuaskan kebutuhan yang sama. Perusahaan harus mengidentifikasi 
pesaingnya dengan menggunakan analisis industri dan analisis berdasarkan 
pasar (Kotler & Keller, 2005:441). 
Kebutuhan akan produk telepon pintar atau smartphone selalu 
mengalami peningkatan dari tahun ketahun. Hal ini dikarenakan konsumen 
selalu meningkatan sebuah kemudahan dalam proses komunikasi yang dapat 
mendukung berbagai kegiatannya baik sekedar untuk kegiatan sehari-hari, 
pekerjaan, bisnis maupun hal ini lainnya. Hal tersebut menimbulkan peluang 
bagi para produsen handphone untuk menawarkan produknya kepada 
masyarakat. Dengan demikian, pilihan konsumen untuk menggunakan 
handphone atau smarphone saat ini semakin tinggi dipengaruhi citra merek 
dari smartphone itu sendiri. Citra merek adalah konsep yang mudah 
dimengerti, tetapi sulit dijelaskan secara sistematis karena sifatnya abstrak. 
Kotler dan  Keller (2007) mendefinisikan citra sebagai jumlah dari 
gambaran-gambaran, kesan-kesan, dan keyakinan-keyakinan yang dimiliki 
seseorang terhadap suatu objek. Citra terhadap merek berhubungan dengan 
sikap yang berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek.. Seperti 
penelitian yang di lakukan oleh Auliannisa Gifani dan Syahputra (2017) 
dengan judul “Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembeliaan 
Produk Oppo Pada Mahasiswa Universitas Telkom” yang menunjukan 






Kondisi seperti ini yang sangat dinamis, membuat para pelaku pasar 
dan produsen untuk memenangkan kompetisi yang ketat ini. Produk yang 
ditawarkan bermacam-macam dengan merek yang bervariasi pula. 
Sebaliknya bagi pihak produsen, hal ini menjadi tantangan yang sangat 
besar yang mengharuskan mereka harus lebih kerja keras untuk 
memenangkan kompetisi ini sehingga dapat meningkatkan penjualan, 
meningkatkan pangsa pasar dan mempertahankan loyalitas konsumen 
melalui promosi penjualan. Kotler (2007) menyebutkan bahwa promosi 
penjualan merupakan bahan inti dalam kampanye pemasaran yang terdiri 
dari short-term incentive dan dirancang untuk mendorong pembelian produk 
atau jasa tertentu secara lebih cepat atau lebih besar oleh konsumen atau 
perdagangan. Dengan kata lain, sales promotion merupakan sarana untuk 
mendorong konsumen agar melakukan pembelian terhadap sebuah produk 
atau jasa. Seperti penelitian yang dilakukan oleh Robi Andriansyah Harahap 
dan Dr. Ir. Harrie Luthfie, SE, MM (2020) dengan judul “Pengaruh Promosi 
Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Indihome Tahun 2020 
(Studi Kasus Telkom Cijawura) yang menunjukan bahwa promosi penjualan 
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Banyak alasan kosumen dalam membeli smartphone diantaranya 
faktor rasional maupun faktor emosional dan itu sebagai motivasi konsumen 
dalam membeli smartphone sesuai kebutuhannya. Motivasi dipercaya 
menjadi salah satu alasan konsumen untuk melakukan pembelian suatu 





penggerakan dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak. 
Motivasi rasional adalah pembelian didasarkan pada faktor rill yang 
ditunjukkan oleh produk kepada konsumen berupa atribut produk yang 
fungsional serta obyektif. Oleh sebab itu produsen handphone perlu 
menciptakan handphone dengan fitur produk yang lebih lengkap dan 
berbeda dengan para persainganya, sedangkan motivasi emosional adalah 
pembelian yang didasarkan pada perasaan senang, misalnya dengan 
memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan status sosial. Konsumen 
dimungkinkan memiliki kedua motivasi tersebut pada saat akan 
memutuskan untuk melakukan pembelian suatu produk. Penelitian yang 
dilakukan oleh Hilman Maulana Aditya dan Musthofa Hadi (2019) dengan 
judul “Pengaruh Motivasi Konsumen dan Persepsi Kualitas Terhadap 
Keputusan Pembelian Smarphone Samsung” yang menunjukan bahwa 
motivasi konsumen pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Konsumen mempunyai peran yang penting bagi perusahaan. Karena 
dalam eksistensi produk di pasaran sehingga semua kegiatan perusahaan 
akan diupayakan untuk bisa memposisikan produk agar dapat diterima oleh 
konsumen. Eksistensi kebutuhan yang berbeda macamnya kemudian 
menjadi dasar bagi konsumen untuk melakukan tindakan pemilihan atas 
tersedianya berbagai alternatif produk. Sehubungan dengan keberadaan 
konsumen dan beraneka ragam kebutuhannya maka produsen harus tanggap 





Sehingga perusahaan dapat memenuhi dan memuaskan konsumen melalui 
produk yang ditawarkan. 
Perilaku Konsumen adalah perilaku yang diperlihatkan konsumen 
dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan 
produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka 
Schiffman dan Kanuk (2000). Kaitannya dengan keputusan pembelian, 
pemahaman perusahaan mengenai perilaku konsumen meliputi jawaban atas 
pertanyaan seperti apa (what) yang di beli, dimana (where) membeli, 
bagaimana kebiasaan (how often) membeli dan dalam keadaan apa (under 
what condition) barang-barang dan jasa-jasa dibeli. Dengan memahami 
perilaku konsumen perusahaan dapat merancang apa saja yang diinginkan 
konsumen. 
Menurut Sangadji dan Sopiah, (2013:121) , inti dari pengambilan 
keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan 
pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan 
memilih salah satu diantaranya. Untuk menarik keputusan pembelian 
pelanggan diperlukan antara lain citra merek yang baik, promosi penjualan 
yang menarik, dan perlunya motivasi pembelian konsumen. 
Tegar Ponsel adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam 
bidang penjualan produk smarphone di Tegal, Tegar Ponsel menjual 
beraneka ragam merek smarphone seperti Oppo, Samsung, Realme, Xiaomi, 
Vivo, Nokia, dengan produk yang cukup laku di masyarakat pada umumnya 






Penjualan iSmartphone itahun i2020 
Bulan 
Merek iSmartphone Total iper 
iBulan Oppo Samsung Realme Xiaomi Vivo Nokia 
Januari 140 137 120 130 120 17 664 
Febuari 138 135 119 130 125 17 664 
Maret 142 136 121 125 127 15 666 
April 137 135 117 128 128 15 660 
Mei 142 140 122 121 130 15 670 
Juni 151 143 125 135 140 30 724 
Juli 135 130 125 110 140 20 660 
Agustus 140 135 120 120 130 20 665 
September 137 135 118 110 120 13 633 
Oktokber 138 135 110 115 124 18 640 
November 140 135 120 112 120 16 643 
Desember 137 133 121 114 110 17 632 
Total iper 
iMerek 1677 1494 1438 1450 1514 213  i 
Sumber i: iTegar iPonsel iTegal 
Melihat data terlampir, terjadi penjualan yang fluktuaktif setiap 
bulanya. Penjualan tertinggi berada pada bulan Juni dan penjualan terendah 
terjadi pada bulan Desember. Total penjualan pada setiap bulannya selalu 
berbeda tentunya dalam keputusan pembelian pelanggan di pengaruhi oleh 
beberapa factor antara lain citra merek, promosi penjualan, dan motivasi 
konsumen.  
Berdasarkan data yang didapat saat pra survei yang dilakukan peneliti, 
berikut rekap kegiatan promosi yang dilakukan selama tahun 2020 yaitu 
diskon pembelian, gratis aksesoris, hadiah undian, pembagian brosur, 





Melihat uraian diatas, peneliti tertarik untuk meneliti dengan judul  
“Pengaruh Citra Merek, Promosi Penjualan, dan Motivasi Konsumen 
Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan Tegar Ponsel Tegal”.. 
B. Perumusan Masalah 
  Berdasarkan ilatar ibelakang ipenelitian idi iatas imaka irumusan 
imasalah iyang idi iajukan iadalah ibagaimana ipenjualan iTegar iPonsel iTegal 
imeningkat idengan idi ipengaruhi ifaktor icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan 
imotivasi ikonsumen isehingga ikeputusan ipembelian iTegar iPonsel iTegal idapat 
imeningkat. iAdapun ipertanyaan ipenelitianya iadalah isebagai iberikut i: i 
1. Apakah icitra imerek iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian 
ipelanggan iTegar iPonsel iTegal i? 
2. Apakah ipromosi ipenjualan iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian 
ipelanggan iTegar iPonsel iTegal i? 
3. Apakah imotivasi ikonsumen iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian 
ipelanggan iTegar iPonsel iTegal i? 
4. Apakah icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen 
iberpengaruh isecara isimultan iterhadap ikeputusan ipembelian ipelanggan 
iTegar iPonsel iTegal i? 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian iini ibertujuan iuntuk i: 
a.) Untuk imengetahui ipengaruh icitra imerek iterhadap ikeputusan 





b.) Untuk imengetahui ipengaruh ipromosi ipenjualan iterhadap ikeputusan 
ipembelian ipelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
c.) Untuk imengetahui ipengaruh imotivasi ikonsumen iterhadap 
ikeputusan ipembelian ipelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
d.) Untuk imengetahui ipengaruh icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan 
imotivasi ikonsumen iberpengaruh isecara isimultan iterhadap iTegar 
iPonsel iTegal. 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat iTeoritis 
Hasil idari ipenelitian iini idiharapkan idapat idijadikan iacuan iatau 
ibahan imasukan idalam imengembangkan imodel ipenelitian imengenai 
icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iterhadap 
ikeputusan ipembelian ipelanggan iTegar iPonsel iTegal iyang ilebih 
ikomprehensif idengan iobjek iyang ilebih ibanyak. 
2. Manfaat iPraktis i: 
Sebagai ibahan ipertimbangan idan ievaluasi ipengaruh icitra imerek, 
ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iterhadap ikeputusan 








A. Landasan Teori 
Menurut Sugiyono (2018) landasan teori diperlukan supaya 
penelitian mempunyai dasar yang kuat dan kokoh, dan bukan sekedar 
perbuatan penulisan yang coba-coba (trial and error). Adanya landasan 
teori menandakan bahwa penelitian itu cara ilmiah untuk mendapatkan suatu 
data penelitian. 
Landasan teori adalah seperangkat definisi, konsep, proposisi yang 
telah disusun rapi, dan sistematis tentang variabel-variabel dalam sebuah 
penelitian. Landasan teori ini akan menjadi dasar yang kuat dalam penelitian 
yang akan dilakukan. 
1. Keputusan  Pembelian 
Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada 
dasarnya adalah sama, hanya saja semua proses tersebut tidak semua 
dilaksanakan oleh para konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, 
konsumen dapat diklasifikasikan menjadi dua kelompok yaitu 
konsumen akhir atau individual dan konsumen organisasional atau 
konsumen industrial. Konsumen akhir terdiri atas individu dan rumah 
tangga yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan sendiri atau untuk 
dikonsumsi. Sedangkan konsumen organisasional terdiri atas 
organisasi, pemakai industri, pedagang dan lembaga non-profit, tujuan 





kesejahteraan anggotanya. Perilaku konsumen dalam proses 
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian akan diwarnai oleh 
ciri kepribadiannya, usia, pendapatan dan gaya hidupnya. Proses 
keputusan pembelian menurut Setiadi (2003) terdiri lima tahap yaitu 
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, 
keputusan pembelian, paska pembelian. Keputusan pembelian 
menunjuk arti kesimpulan terbaik konsumen untuk melakukan 
pembelian. Konsumen melakukan kegiatan-kegiatan dalam mencapai 
kesimpulanya. Kualitas setiap kegiatan membentuk totalitas kesimpulan 
terbaik sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya.. 
a. Konsep iKeputusan iPembelian 
 Pelanggan idalam imemutuskan ipembelian isuatu iproduk iada 
idua ikepentingan iutama iyang idiperhatikannya iyaitu: 
1) Keputusannya ipada iketersediaan idan ikegunaan isuatu iproduk. 
iKonsumen iakan imemutuskan iuntuk imembeli isuatu iproduk, 
ijika iproduk iyang iditawarkan itersebut itersedia idan ibermanfaat 
ibaginya. 
2) Keputusan ipada ihubungan idari iproduk iatau ijasa, ikonsumen 
iakan imemutuskan iuntuk imembeli isuatu iproduk ijika iproduk 







b. Indikator iKeputusan iPembelian 
Dimensi idan iindikator ikeputusan ipembelian imenurut iKotler idan 
iKeller iyang idialih ibahasakan ioleh iTjiptono i(2012:184) 
imenjelaskannya ibahwa ikeputusan ikonsumen iuntuk imelakukan 
ipembelian isuatu iproduk imeliputi ilima isub ikeputusan isebagai 
iberikut: i 
1) Pilihan iproduk konsumen dapat mengambil keputusan untuk 
membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk 
tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan 
perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli 
sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 
Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian 
produk dan kualitas produk.  
2) Pilihan merek pembeli harus mengambil keputusan tentang 
merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki 
perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan 
harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 
merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek.  
3) Pilihan penyalur pembeli harus mengambil keputusan penyalur 
mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai 
pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan 
penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga 





Misalnya: kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan 
produk.  
4) Waktu pembelian. keputusan konsumen dalam pemilihan 
waktu pembelian bisa berbeda-beda, misalnya : ada yang 
membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali 
atau satu tahun sekali.  
5) Jumlah pembelian konsumen dapat mengambil keputusan 
tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada 
suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu. 
Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya 
produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para 
pembeli. Misalnya: kebutuhan akan produki 
Menurut Kotler (2009) mengemukakan bahwa keputusan pembeli 
yaitu beberapa tahap yang dilakukan oleh konsumen sebelum 
melakukan keputusan suatu produk maka dari varibel Keputusan 
Pembelian  terdapat perngaruh positif dan negative dari variabel Citra 
Merek. Citra merek adalah seperangkat ingatan yang ada dibenak 
konsumen mengenai sebuah merek, baik itu positif maupun negative 
(Auliannisa Gifani dan Syahputra, 2017), Dari varibel Keputusan 
Pembelian terdapat pengaruh dari variabel Promosi Penjualan. Promosi 
penjualan menjadi sangat penting bagi proses penjualan dan pemasaran 
suatu produk, karena dengan adanya promosi penjualan diharapkan 





pembelian ulang oleh pelanggan (Robi dan Harrie, 2020), Dari varibel 
Keputusan Pembelian terdapat pengaruh dari variabel Motivasi 
konsumen . Motivasi konsumen adalah merupakan suatu keadaan di 
dalam diri seseorang yang mendorong ia melakukan sesuatu tindakan 
karena adanya kebutuhan yang ingin di puaskan (Schiffman dan kanuk, 
2008:17). Maka dalam peneliti ini, peneliti mengambil variabel yang 
akan diteliti meliputi citra merek, promosi penjualan, motivasi 
konsumen. 
2. Citra Merek 
a. Pengertian iCitra iMerek 
Menurut Alma (2008:148) merek atau cap adalah suatu tanda 
atau simbol yang memberikan identitas suatu barang atau jasa 
tertentu yang dapat berupa kata-kata, gambar atau kombinasi 
keduanya. Merek dapat membuat citra bagi perusahaan. Jadi image 
atau citra akan terbentuk dalam jangka waktu tertentu, sebab ini 
merupakan akumulasi persepsi 25 terhadap suatu objek, apa yang 
terpikirkan, diketahui dialami yang masuk kedalam memori 
seseorang berdasarkan masukan-masukan dari berbagai sumber 
sepanjang waktu. 
Definisi merek atau brand menurut  UU no 15 tahun 2001 
tentang merek atau brand pasal satu ayat satu adalah tanda yang 
berupa gambar, nama, kata, huruf-huruf, angka-angka, susunan 





pembeda yang digunakan dalam kegiatan perdagangan barang atau 
jasa. 
Menurut Kotler dan Keller (2007:258) merek adalah nama, 
istilah, tanda, lambang atau desain, atau kombinasinya, yang 
dimaksudkan untuk mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah 
satu penjual atau kelompok penjual dan mendiferensasikan mereka 
dari pesaing. Maka merek adalah produk atau jasa yang dimensinya 
mendeferensiasikan merek tersebut dengan beberapa cara dari 
produk atau jasa lainnya yang dirancang untuk memuaskan 
kebutuhan yang sama. Perbedaan ini bisa fungsional, rasional, atau 
nyata berhubungan dengan kinerja produk dari merek. Perbedaan ini 
bisa juga bersifat simbolis, emosional, atau tidak nyata berhubungan 
dengan apa yang dipresentasikan merek. 
Bagi perusahaan, merek mempresentasikan bagian properti 
hukum yang sangat berharga dan dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen, dapat dibeli dan dijual dan memberikan keamanan 
pendapatan masa depan yang langgeng bagi pemiliknya. Perusahaan 
membayar berkali- kalai lipat lebih besar daripada penghasilan 
untuk merek dalam merger dan akuisisi, sering membiarkan 
tingginya harga berdasarkan tambahan laba yang dapat ditarik atau 
didapat dari merek, dan juga kesulitan pengeluaran yang sangat 





Dalam mengembangkan strategi pemasaran untuk produk 
individual, penjual menghadapi masalah pemberian merek. Merek 
dapat menambah nilai produk dan karena itu merupakan aspek 
intrinsik dalam strategi produk. Dari berbagai uraian mengenai 
merek diatas dapat disimpulkan bahwa merek merupakan sesuatu 
yang dapat berupa tanda, gambar, simbol, nama, kata huruf-huruf, 
angka-angka, susunan warna, atau kombinasi dari unur-unsur 
tersebut yang memiliki daya untuk membedakan sebuah produk 
dengan pesaing melalui keunikan serta segala sesuatu yang dapat 
memberikan nilai tambah bagi pelanggan dengan tujuan menjalin 
sebuah hubungan yang erat antara konsumen dan perusahaan 
melalui sebuah makna psikologis. 
Hampir setiap perusahaan berusaha membangun image 
terhadap merek produk-produk yang dihasilkan. Tapi tidak semua 
perusahaan serius mampu melakukannya. Hanya perusahaan dengan 
komitmen yang sangat kuat saja yang serius membangun citra 
merek. Membangun citra merek sangat tergantung pada visi dan 
misi perusahaan yang bersangkutan. Jika ingin menjadi market 
leader tentu harus berusaha meningkatkan presentase market 
sharenya. Sedangkan usaha penguasaan pangsa pasar tidak hanya 
cukup dengan penetrasi saja. Semua aspek tentang diri produk harus 





Pengertian citra merek atau brand image menurut Arafat 
(2006:53) adalah sebagai persepsi terhadap merek yang direfleksiksi 
oleh asosiasi merek dalam memori konsumen yang mengandung 
makna bagi konsumen. 
Menurut Kertajaya, (2006) citra merek adalah gebyar dari 
seluruh asosiasi yang terkait pada suatu merek yang sudah ada 
dibenak konsumen. Pembentukan citra merek juga dipengaruhi oleh 
pengalaman konsumen. 
Dari beberapa definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 
citra merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan 
melekat dibenak konsumen. Konsumen yang terbiasa merek tertentu 
cenderung memiliki konsistensi terhadap citra merek. 
Menurut  Kotler & Keller (2005:78) bahwa indikator 
pengukuran citra merek yang dapat dilakukan berdasarkan aspek 
sebuah merek, yaitu: 
1) Strenghness iof iBrand iAssociation i/ iKekuatan iMerek iProduk. 
iKekuatan idalam ihal iini iadalah ikeunggulan-keunggulan iyang 
idimiliki ioleh imerek iyang ibersifat ifisik idan itidak imengacu ipada 
iatribut-atribut ifisik iatas imerek itersebut isehingga idianggap 
isebagai isebuah ikelebihan idibandingkan idengan imerek ilainnya. 
iYang itermasuk ipada ikelompok istrenght iini iantara ilain: 





iharga iproduk, imaupun ipenampilan ifasilitas ipendukung idari 
iproduk itersebut. 
2) Uniqueness iof iBrand iAssociation i/ iKeunikan iMerek iProduk. 
iYaitu ikemampuan iuntuk imembedakan isebuah imerek idiantara 
imerek-merek ilainnya. iKesan iunik iini imuncul idari iatribut iproduk, 
imenjadi ikesan iunik iberarti iterdapat idiferensiasi iantara iproduk 
isatu idengan iproduk ilainnya. iTermasuk idalam ikelompok iunik iini 
iantara ilain: ivariasi ilayanan iyang idiberikan isebuah iproduk, ivariasi 
iharga idari iproduk-produk iyang ibersangkutan imaupun 
idiferensiasi idari ipenampilan ifisik isebuah iproduk. 
3) Favorability iof ibrand iAssociation i/ ikeunggulan imerek iproduk. 
iFavorable imengarah ipada ikemampuan imerek itersebut iagar 
imudah idiingat ioleh ikonsumen. iYang itermasuk idalam ikelompok 
ifavorable iini iantara ilain i: ikemudahan imerek iproduk iuntuk 
idiucapkan, ikemampuan imerek iuntuk idiingat ioleh ipelanggan, 
imaupun ikesesuaian iantara ikesan imerek idi ibenak ipelanggan 
idengan icitra iyang idiinginkan iperusahaan iatas imerek iyang 
ibersangkutan. 
b. Peran iMerek 
Menurut iKotler idan iKeller i(2007:259) imerek imengidentifikasi 
isumber iatau ipembuat iproduk idan imemungkinkan ikonsumen ibisa 
iindividual iatau iorganisasi iuntuk imenuntuk itanggung ijawab iatas 





idapat imengevaluasi iproduk iyang isama isecara iberbeda itergantung 
ipada ibagaimana ipemerekan iproduk itersebut. iMereka ibelajar itentang 
imerek imelalui ipengalaman imasa ilalu idengan iproduk itersebut idan 
iprogram ipemasarnnya, imenemukan imerek imana iyang imemuaskan 
ikebutuhan imereka idan imana iyang itidak. iKetika ihidup ikonsumen 
imenjadi isemakin irumit, iterburu-buru, idan ikehabisan iwaktu, 
ikemampuan imerek iuntuk imenyederhanakan ipengambilan ikeputusan 
idan imengurangi iresiko iadalah isesuatu iyang iberharga. 
Merek ijuga imelaksanakan ifungsi iyang iberharga ibagi 
iperusahaan. iPertama imerek imenyederhanakan ipenanganan iatau 
ipenelusuran iproduk. iMerek imembantu imengatur icatatan ipersediaan 
idan icatatan iakuntansi. iMerek ijuga imenawarkan iperlindungan ihukum 
ikepada iperusahaan iuntuk ifitur-fitur iatau iaspek iunik iproduk. iNama 
imerek idapat idilindungi imelalui inama idagang iterdaftar, iproses 
imanufaktur idapat idilindungi imelalui ihak ipaten, idan ikemasan idapat 
idilindungi imelalui ihak icipta idan irancangan ihak imilik. iHak imilik 
iintelektual iini imemastikan ibahwa iperusahaan idapat iberinvestasi 
idengan iaman idalam imerek itersebut idan imendapatkan ikeuntungan 
idari isebuah iaset iyang iberharga. 
Merek imenandakan itingkat ikualitas itertentu isehingga ipembeli 
iyang ipuas idapat idengan imudah imemilih iproduk ikembali. iLoyalitas 
imerek imemberikan itingkat ipermintaan iyang iaman idan idapat 





c. Tujuan iPemberian iMerek 
Tujuan ipemberian imerek imenurut iAlma i(2018:150) iadalah 
isebagai iberikut: 
1) Pengusaha imenjamin ibahwa ibarang iyang idibeli isungguh iberasal 
idari iperusahaannya. iIni iadalah iuntuk imeyakinkan ipihak 
ikonsumen imembeli isuatu ibarang idari imerek idan iperusahaan 
iyang idikehendakinya, iyang icocok idengan iseleranya, 
ikeinginannya idan ijuga ikemampuannya. 
2) Perusahaan imenjamin imutu ibarang. iDengan iadanya imerek iini 
iperusahaan imenjamin imutu ibahwa ibarang iyang idikeluarkannya 
iberkualitas ibaik, isehingga idalam ibarang itersebut iselain iada 
imerek imerek ijuga idisebutkan iperingatan-peringatan iseperti 
iapabila idalam ijenis iini itidak iada itanda itangan iini imaka iitu iadalah 
ipalsu idan ilain-lain. 
3) Pengusaha imemberi inama ipada imerek ibarangnya isupaya imudah 
idiingat idan idisebut isehingga ikonsumen idapat imenyebutkan 
imereknya isaja. 
4) Meningkatkan iekuitas imerek, iyang imemungkinkan imemperoleh 
imargin ilebih itinggi, imemberi ikemudahan idalam 
imempertahankan ikesetiaan ikonsumen. 
5) Memberi imotivasi ipada isaluran idistribusi, ikarena ibarang idengan 






d. Ruang iLingkup iPenetapan iMerek 
Penetapan imerek i(branding) iadalah imemberikan ikekuatan 
imerek ikepada iproduk idan ijasa. iPenetapan imerek iadalah itentang 
imenciptakan iperbedaaan iantar iproduk. iPemasar iharus imengajarkan 
itentang i“siapa” iproduk iitu ikepada ikonsumen idengan imemberikan 
inamanya idan ielemen imerek ilain iuntuk imengidetifikasi iproduk, 
ibegitu ipula idengan iapa iyang idilakukan iproduk idan imengapa 
ikonsumen iharus imemperhatikan. iPenetapan imerek imenciptakan 
istruktur imrntal iyang imembantu ikonsumen imengatur ipengetahuan 
imereka itentang iproduk idan ijasa idengan icara imenjelaskan 
ipengambilan ikeputusan imereka idan idalam iprosesnya, imemberikan 
inilai ibagi iperusahaan. iAgar istrategi ipenetapan imerek iberhasil idan 
inilai imerek idapat itercipta, ikonsumen iharus idiyakinkan ibahwa iada 
iperbedaan iberarti idiantara imerek idalam ikategori iproduk iatau ijasa. 
3. Promosi Penjualan 
a. Pengertian iPromosi iPenjualan 
Promosi penjualan merupakan salah satu penentu keberhasilan 
suatu program pemasaran. Promosi penjualan pada hakikatnya 
adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan 
atau mengkomunikasikan suatu produk atau jasa kepada pasar 
sasaran untuk segera melakukan tindakan. 
Promosi penjualan adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif 





merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat 
dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang (Kotler & Keller, 
2005). 
Dari definisi-definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 
promosi penjualan adalah alat-alat insentif yang dipakai untuk 
merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa 
dengan lebih cepat dan lebih besar yang biasanya bersifat jangka 
pendek. 
b. Tujuan iPromosi iPenjualan 
Tujuan ipromosi ipenjualan ibersumber ipada itujuan ikomunikasi 
ipemasaran. iTujuan iini idijabarkan idengan itujuan ipemasaran iyang 
ilebih imendasar iyang idirancang iuntuk iproduk iatau ijasa itertentu. i 
Tujuan ipromosi ipenjualan imenurut i(Kotler & Keller, 2005) isangat 
iluas iyaitu i: 
1) Penjual ibisa imenggunakan ipromosi ikepada ikonsumen iuntuk 
imeningkatkan ipenjualan ijangka ipendek iatau imembangun 
ipangsa ipasar ijangka ipanjang. 
2) Tujuan ipromosi idagang imembuat ipengecer imendagangkan 
iproduk ibaru idan imemberi iruang ilebih ibanyak iuntuk ipersediaan, 
imemnuat imereka imembeli idimuka. 
3) Tujuannya imendapatkan ilebih ibanyak idukungan iarmada 
ipenjualan iuntuk iproduk isekarang iatau iproduk ibaru iatau 





c. Alat-alat iPromosi iPenjualan 
Alat-alat ipromosi ipenjualan imenurut iKotler i& iKeller i(2005) iterdiri 
idari i: 
1) Sampel 
Sejumlah ikecil iproduk iyang iditawarkan ikepada ikonsumen iuntuk 
idicoba. 
2) Kupon 
Sertifikat iyang imemberi ipembeli ipotongan iharga iuntuk 
ipembelian iproduk itertentu. 
3) Tawaran ipengembalian iuang 
Tawaran iuntuk imengembalikan isebagian iuang ipembelian isuatu 
iproduk ikepada ikonsumen iyang imengirimkan ibukti ipembelian 
ike iperusahaan imanufaktur. 
4) Paket iharga i(transaksi ipotongan iharga/diskon) 
Menawarkan ikepada ikonsumen ipenghematan idari iharga ibiasa 
isuatu iproduk. 
5) Premium i(hadiah ipemberian) 
Barang iyang iditawarkan isecara iCuma-Cuma iatau idengan iharga 
isangat imiring isebagai iinsentif iuntuk imembeli isuatu iproduk. 
6) Kontes, iUndian, idan iPermainan 
Kegiatan ipromosi iyang imemberikan ikonsumen ipeluang iuntuk 
imemenangkan isesuatu iseperti iuang itunai, iperjalanan iatau 





7) iImbalan iberlangganan 
Uang itunai iatau ihadian ilain iyang iditawarkan ibagi ipenggunaan 
isuatu iproduk iatau ijasa iperusahaan. 
8) Pengujian igratis 
Mengundang icalon ipembeli idan imenguji icoba iproduk itanpa 
ibiaya idengan iharapan imereka iakan imembeli. 
9) Garansi iproduk 
Janji ieksplisit iatau iimplisit ipenjual ibahwa iproduk itersebut iakan 
ibekerja isebagaimana itelah iditentukan. 
d. Indikator iPromosi iPenjualan 
Menurut iKotler idan iArmstrong i(2012:432), ibauran ipromosi iterdiri 
iatas i5 i(lima) ialat-alat ipromosi, iyaitu: i 
1) Advertising i(periklanan), iyaitu isemua ibentuk ipresentasi idan 
ipromosi inonpersonal iyang idibayar ioleh isponsor iuntuk 
imempresentasikan igagasan, ibarang iatau ijasa. iPeriklanan 
idianggap isebagai imanajemen icitra iyang ibertujuan 
imenciptakan idan imemelihara icipta idan imakna idalam ibenak 
ikonsumen. iBentuk ipromosi iyang idigunakan imencakup 
ibroadcast, iprint, iinternet, ioutdoor, idan ibentuk ilainnya. 
2) Sales ipromotion i(promosi ipenjualan), iyaitu iinsentif-insentif 
ijangka ipendek iuntuk imendorong ipembelian iatau ipenjualan 





imencakup idiscounts, icoupons, idisplays, idemonstrations, 
icontests, isweepstakes, idan ievents. i 
3) Personal iselling i(penjualan iperseorangan), iyaitu ipresentasi 
ipersonal ioleh itenaga ipenjualan idengan itujuan imenghasilkan 
ipenjualan idan imembangun ihubungan idengan ikonsumen. 
iBentuk ipromosi iyang idigunakan imencakup ipresentations, 
itrade ishows, idan iincentive iprograms. i 
4) Public irelations i(hubungan imasyarakat), iyaitu imembangun 
ihubungan iyang ibaik idengan iberbagai ipublik iperusahaan 
isupaya imemperoleh ipublisitas iyang imenguntungkan, 
imembangun icitra iperusahaan iyang ibagus, idan imenangani iatau 
imeluruskan irumor, icerita, iserta ievent iyang itidak 
imenguntungkan. iBentuk ipromosi iyang idigunakan imencakup 
ipress ireleases, isponsorships, ispecial ievents, idan iweb ipages. i 
4. Motivasi Konsumen 
a. Pengertian iMotivasi iKonsumen 
Menurut Schiffman dan Kanuk (2000) “Motivation can be 
described as the driving force within individuals that impels them to 
action”. Artinya motivasi adalah kekuatan pendorong dalam diri 
seseorang yang memaksanya untuk melakukan suatu tindakan. 
Sedangkan Handoko (2001) mengatakan bahwa motivasi adalah 
suatu keadaan dalam pribadi yang mendorong keinginan individu 





(2003) mendefinisikan motivasi konsumen adalah keadaan di dalam 
pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu untuk 
melakukan kegiatan-kegiatan guna mencapai suatu tujuan. Dengan 
adanya motivasi pada diri seseorang akan menunjukkan suatu 
perilaku yang diarahkan pada suatu tujuan untuk mencapai sasaran 
kepuasan. Dari beberapa definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa 
motivasi muncul karena kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. 
Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan 
ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya 
dirasakan dan yang sesunguhnya dirasakan. Kebutuhan yang 
dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk melakukan tindakan 
memenuhi kebutuhan tersebut (Sumarwan, 2004). 
Dalam bidang pemasaran motivasi pembelian adalah 
pertimbangan-pertimbangan dan pengaruh yang mendorong orang 
untuk melakukan pembelian (Sigit, 2002). Motivasi pembelian 
terbagi menjadi motivasi rasional dan emosional. Motivasi rasional 
adalah pembelian yang didasarkan kepada kenyataan-kenyataan 
yang ditunjukkan oleh produk kepada konsumen dan merupakan 
atribut produk yang fungsional serta objektif keadaannya misalnya 
kualitas produk, harga produk, ketersediaan barang, efisiensi 
kegunaan barang tersebut dapat diterima. Sedangkan motivasi 
emosional dalam pembelian berkaitan dengan perasaan, kesenangan 





suatu barang tertentu dapat meningkatkan status sosial, peranan 
merek menjadikan pembeli menunjukkan status ekonominya dan 
pada umumnya bersifat subyektif dan simbolik. Pada saat seseorang 
akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tentunya 
akan dipengaruhi oleh kedua jenis motivasi tersebut yaitu motivasi 
rasional dan emosional. Menurut Swastha & Handoko, (2000) 
motivasi rasional adalah motivasi yang didasarkan pada kenyataan-
kenyataan yang ditujukan oleh suatu produk kepada konsumen. 
Faktor-faktor yang diperhatikan berupa: 
a. Harga i 
Harga imerupakan ifaktor ipenting iyang ibervariasi 
iberdasarkan ijenis iproduk. iUntuk ismarphone iharga imerupakan 
isalah isatu ifaktor ipenting idalam ipengambilan ikeputusan 
ikonsumen, ikarena ikonsumen iakan imemberikan ipenilaian isecara 
igaris ibesar iapakah iharga itersebut isesuai idengan ismarphone 
iyang idibelinya. i 
b.  iPelayanan i 
Pelayanan iyang ibagus idapat imenciptakan ikepuasan 
ikonsumen. iPelayanan ijuga ipenting ikaitannya idengan iindustri 
ismarphone ikarena imerupakan ilayanan ipasca ipembelian ikepada 
ikonsumen. iProdusen ibisa imengaplikasikan ipelayanan idisetiap 
ibengkel-bengkel iresminya isecara ibaik iagar ikonsumen imerasa 





Teori iMaslow idikenal ijuga isebagai iTeori iHirarki idisebutkan 
idarimana ikebutuhan imanusia idapat idisusun isecara ihirarki. 
iKebutuhan ipaling iatas imenjadi imotivator iutama ijika ikebutuhan 
itingkat ibawah isemua isudah iterbenuhi. iDari iteori ihirarki 
ikebutuhan itersebut, ioleh iMaslow idikembangkan iatas idasar itiga 
iasumsi ipokok, iyaitu: i 
1) Manusia iadalah imakhluk iyang iselalu iberkeinginan, idan 
ikeinginannya itidak iselalu iterpenuhi. i 
2) Kebutuhan iyang isudah iterpenuhi, itidak iakan imenjadi 
ipendorong ilagi. i 
3) Kebutuhan imanusia itersusun imenurut ihirarki itingkat 
ipentingnya ikebutuhan. 
Menurut iSetiadi i(2003) ikebutuhan imanusia ioleh iMaslow 
idiklasifikasikan iatas ilima ijenjang iyang isecara imutlak iharus idipenuhi 
imenurut itingkat ijenjangnya. iMasing-masing itingkat idijelaskan 
isebagai iberikut: i 
1) Physiological iNeeds i 
Kebutuhan iini imerupakan ikebutuhan imempertahankan ihidup 
idan ibukti iyang inyata iakan itampak idalam ipemenuhanya iatas 
isandang, ipangan, idan ipapan. 





Manifestasinya idapat iterlihat ipada ikebutuhan iakan ikeamanan 
ijiwa, ikeamanan iharta, iperlakuan iyang iadil, ipensiun, idan 
ijaminan ihari itua. i 
3) Social iNeeds i 
Kebutuhan isosial iini imerupakan ikebutuhan iyang ipaling ipenting 
iuntuk idiperhatikan isegera isetelah ikebutuhan irasa iaman idan 
ikebutuhan ipsikologis isudah iterpenuhi. i 
4) Esteem iNeeds i 
Kebutuhan iini ilebih ibersifat iegoistik idan iberkaitan ierat idengan 
istatus iseseorang. iSemakin itinggi istatus iseseorang imaka iakan 
isemakin itinggi ipula ikebutuhannya iakan ipengakuan, 
ipenghormatan, iprestis, idan ilain-lain. i 
5) Self-Actualization iNeeds 
Kebutuhan ijenis iini imerupakan ikebutuhan iyang ipaling itinggi, 
iyaitu iuntuk imenunjukkan iprestasinya iyang imaksimal itanpa 
iterlalu imenuntut iimbalan idari iorganisasi. iMotivasi iyang iada 
ipada idiri ikonsumen iakan imewujudkan isuatu itingkah ilaku iyang 
idiarahkan ipada itujuan iyang imencapai isasaran ikepuasan. 
c. Indikator iMotivasi iKonsumen 
Motivasi ikonsumen isecara ioperasional idiukur idengan imenggunakan 






1) Kebutuhan iterhadap iproduk iKebutuhan iterhadap iproduk iadalah 
isemua ibarang iataupun ijasa iyang idibutuhkan imanusia idemi 
imenunjang isegala iaktivitas idalam ikehidupan isehari-sehari 
imanusia itersebut. iKebutuhan itidak iakan ilepas idari ikehidupan 
isehari-sehari. 
2) Kebutuhan imencari ikenyamanan idari iproduk iKebutuhan 
imencari ikenyaman iproduk iadalah isemua ibarang iataupun ijasa 
iyang idibutuhkan imanusia iguna imengharapkan ikenyamanan 
idari iproduk iyang idibelinya, ibaik iberupa ijasa imaupun ibarang. 
3) Kebutuhan imencari ikepuasan idari iproduk iKebutuhan imencari 
ikepuasan iproduk iadalah isuatu iharapan idari isetiap ikonsumen 
iakan iproduk iyang idibelinya, isehingga iakan imenimbulkan 
ikepuasan, ikebahagiaan iatas iapa iyang itelah iiya ibeli. 
B. Penelitian Terdahulu 
Terdapat beberapa peneltian terdahulu yang telah dilaksanakan oleh 
peneliti lain yang dapat dijadikan sebagai suatu bahan referensi dan 
pertimbangan yang berkaitan dengan penelitian ini. Beberapa penelitian 
terdahulu yang digunakan sebagai referensi pada penelitian ini adalahi: 
1. Penelitian iyang idilakukan ioleh iAuliannisa iGifani idan iSyahputra i(2017) 
idengan ijudul i“Pengaruh iCitra iMerek iTerhadap iKeputusan iPembeliaan 
iProduk iOppo iPada iMahasiswa iUniversitas iTelkom”. iJurnal iBisnis idan 
iIptek, iVol.10, iNo i2. iMetode ipenelitian iini imenggunakan iMetode 





idijadikan isampel iyaitu isejumlah i100 ikonsumen. iVariabel ipada ipenelitian 
iini iterdapat i2 ivariabel iyaitu iCitra iMerek idan iKeputusan iPembeliaan, 
iadapun ialat ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji iNormalitas, iUji 
iHeteroskedastisitas, iAnalisis iRegresi iLinier, iUji it, iKoefisien 
iDeterminasi. iPersamaan ipada ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat 
ivariabel iCitra iMerek idan iKeputusan iPembelian, isedangkan 
iperbedaannya iadalah ipenelitian iini itidak iada ivariabel iPromosi iPenjualan, 
iMotivasi iKonsumen. iObjek ipada ipenelitian iini idilakukan idi iUniversitas 
iTelkom. 
2. Penelitian iyang idilakukan ioleh iNur iDianah idan iHenny iWelsa i(2017) 
idengan ijudul i“Pengaruh iKualitas iProduk idan iCitra iMerek iTerhadap 
iKeputusan iPembelian iSmarphone iXiaomi iSerta iDampaknya iPada 
iKepuasan iKonsumen i(Studi iKasus iPada iMahasiswa iFakultas iEkonomi 
iUniversitas iSarjanawiyata iTaman iSiswa)”. iJurnal iManajemen, iVol i7, iNo 
i1. iMetode ipenelitian iini imenggunakan iMetode iSurvei idan isampel ipada 
ipenelitian iini iadalah imahasiswa ifakultas iekonomi iuniversitas 
isarjanawiyata itaman isiswa isampel i100 iresponden. i iVariabel ipada 
ipenelitian iini iterdapat i3 ivariabel iyaitu iKualitas iProduk, iCitra iMerek idan 
iKeputusan iPembelian, iadapun ialat ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji 
iValiditas, iUji iRealibilitas, iAnalisis iDeskriptif idan iUji iKoefesien iAsumsi 
iKlasik. iPersamaan ipada ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat 
ivariabel iCitra iMerek idan iKeputusan iPembelian, isedangkan 





iPenjualan idan iMotivasi iKonsumen. iObjek ipada ipenelitian iini idilakukan 
ipada iMahasiswa iFakultas iEkonomi iUniversitas iSarjanawiyata iTaman 
iSiswa. 
3. Penelitian iyang idilakukan ioleh iHilman iMaulana iAditya idan iMusthofa 
iHadi i(2019) idengan ijudul i“Pengaruh iMotivasi iKonsumen idan iPersepsi 
iKualitas iTerhadap iKeputusan iPembelian iSmarphone iSamsung”. iJurnal 
iAplikasi iBisnis, iVol i5, iNo i1. iMetode ipenelitian iini imenggunakan iMetode 
iKuantitatif idan isampel ipada ipenelitian iini iadalah imahasiswa ipolikteknik 
inegri imalang idan isampel i75 iorang i. iVariabel ipada ipenelitian iini iterdapat 
i3 ivariabel iyaitu iMotivasi iKonsumen, iPersepsi iKualitas idan iKeputusan 
iPembelian, iadapun ialat ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji iValiditas, 
iReabilitas, iUji iAsumsi iKlasik, iUji iF idan iUji iT. iPersamaan ipada 
ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat ivariabel iMotivasi iKonsumen 
idan iKeputusan iPembelian, isedangkan iperbedaannya iadalah ipenelitian iini 
itidak iterdapat ivariabel iPromosi iPenjualan idan iCitra iMerek. 
4. Penelitian iyang idilakukan ioleh iCh. iEndah iWinarti i(2015) idengan ijudul 
i“Pengaruh iMotivasi iKonsumen, iPersepsi iKualitas, iSikap iKonsumen idan 
iHarga iTerhadap iKeputusan iPembelian iMobil iNissan iGrand iLivina iDi 
iDealer iPusat iMotor iIndonesia iJl. iMt iHaryono iKav. i10 iJakarta iTimur. 
iJurnal iKelola, iVol i2, iNo i3. i iMetode ipenelitian iini imenggunakan iMetode 
iSurvei idan isampel ipada ipenelitian iini iKonsumen iPt iNissan iIndonesia 
isebanyak i25 iresponden. iVariabel ipada ipenelitian iini iterdapat i5 ivariabel 





idan iKeputusan iPembelian, iadapun ialat ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji 
iValiditas, iUji iRealibilitas, iAnalisis iLinear iBerganda, iUji iT, iUji iF idan 
iKoefisien iDeterminasi. iPersamaan ipada ipenelitian iini iadalah ipenelitian 
iini iterdapat ivariabel iMotivasi ikonsumen idan iKeputusan iPembelian, 
isedangkan iperbedaannya iadalah ipenelitian iini itidak iterdapat ivariabel 
iCitra iMerek, iPromosi iPenjualan. iObjek ipada ipenelitian iini idilakukan 
iDellear iPusat iPt iNissan iMotor iIndonesia. 
5. Penelitian iyang idilakukan ioleh iNur iCahya idan iMuchsin iSaggaf iShihab 
i(2018) idengan ijudul i“Pengaruh iPersepsi iHarga, ikualitas iProduk, iCitra 
iMerek idan iLayanan iPurna iJual iTerhadap iKeputusan iPembelian idan 
iDampaknya iTerhadap iKepuasan iPelanggan iSmarphone iAsus iStudi 
iKasus iDi iPt iData iScrip”. iJournal iof iEntrepreneurship, iManagement, iand 
iIndustry i(JEMI), iVol i1, iNo i01. iMetode ipenelitian iini imenggunakan 
iMetode iKuantitatif idan isampel ipada ipenelitian iini iadalah ipengguna 
ismarphone iasus ipopulasi idijadikan isampel idengan ijumlah i245 
iresponden. iVariabel ipada ipenelitian iini iterdapat i6 ivariabel iyaitu iPersepsi 
iHarga, iKualitas iProduk, iCitra iMerek, iLayanan iPurna iJual, iKeputusan 
iPembelian idan iKepuasan iPelanggan i, iadapun ialat ianalisis iyang 
idigunakan iyaitu iUji iNormalitas, iUji iHeteroskedastisitus, iHasil iUji 
iHipotesis, iHasil iUji iAnalisis, iJalur iModel i1, iHasil iUji iAnalisis, iJalur 
iModel i2. iPersamaan ipada ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat 
ivariabel iCitra iMerek idan iKeputusan iPembelian, isedangkan 





iPenjualan, iMotivasi iKonsumen. iObjek ipada ipenelitian iini idilakukan idi 
iPT. iData iScrip. 
6. Penelitian iyang idilakukan ioleh iRobi iAndriansyah iHarahap idan iDr. iIr. 
iHarrie iLuthfie, iSE, iMM i(2020) idengan ijudul i“Pengaruh iPromosi 
iPenjualan iTerhadap iKeputusan iPembelian iProduk iIndihome iTahun i2020 
i(Studi iKasus= iTelkom iCijawura). iJournal ie-Proceeding iof iApplled 
iScience, iVol. i6, iNo.2. iMetode ipenelitian iini imenggunakan iMetode 
iKuantitatif idan isampel ipada ipenelitian iini iadalah imasyarakat ikota 
ibandung ipopulasi idijadikan isampel idengan ijumlah i100 iresponden. 
iVariabel ipada ipenelitian iini iterdapat i2 ivariabel iyaitu iPromosi iPenjualan 
idan iKeputusan iPembelian, iadapun ialat ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji 
iValiditas, iUji iReliabilitas, iAnalisis iDeskriptif, iUji iNormalitas, iAnalisis 
iRegresi iLinier iSederhana, iUji iT, iKoefisien iDeterminasi. iPersamaan ipada 
ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat ivariabel iPromosi iPenjualan 
idan iKeputusan iPembelian, isedangkan iperbedaannya iadalah ipenelitian iini 
itidak iterdapat ivariabel iCitra iMerek idan iMotivasi iKonsumen. iObjek ipada 
ipenelitian iini idilakukan ipada iTelkom iCijawura. 
7. Penelitian iyang idilakukan ioleh iSuri iAmilia idan iOloan iAsmara iNst i(2017) 
idengan ijudul i“Pengaruh iCitra iMerek, iHarga, idan iKualitas iProduk 
iterhadap iKeputusan iPembelian iHandphone iMerek iXiaomi idi iKota 
iLangsa”. iJurnal iManajemen idan iKeuangan, iVol. i6, iNo i1. iMetode 
ipenelitian iini imenggunakan iMetode iKuantitatif idan isampel ipada 





iresponden. iVariabel ipada ipenelitian iini iterdapat i4 ivariabel iyaitu iCitra 
iMerek, iHarga, iKualitas iProduk idan iKeputusan iPembelian, iadapun ialat 
ianalisis iyang idigunakan iyaitu iUji iValiditas, iUji iReabilitas, iUji 
iNormalitas, iAnalisis iRegresi iLinier iBerganda, iUji iT, iUji iF idan iKoefisien 
iDeterminasi. iPersamaan ipada ipenelitian iini iadalah ipenelitian iini iterdapat 
ivariabel iPromosi iPenjualan idan iKeputusan iPembelian, isedangkan 
iperbedaannya iadalah ipenelitian iini iterdapat ivariabel iHarga idan iKualitas 
iProduk. iObjek ipenelitian iini idilakukan idi ikota ilangsa. 
Berdasarkan iuraian idiatas, imaka ipenelitian iterdahulu idalam ipenelitian iini 
idapat idigambarkan idalam ibentuk itabel isebagai iberikut i: 
Tabel i2.1 
Studi iPenelitian iTerdahulu 
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ivariabel, iyaitu i: 
Citra iMerek i(X1) 
idan iKeputusan 
iPembeliaan i(Y) 
Alat iAnalisis i: 
Uji iNormalitas, iUji 
iHeteroskedastisitas
, iAnalisis iRegresi 










































































Alat iAnalisis i: 
Uji iValiditas, iUji 
iRealibilitas, 
iAnalisis iDeskriptif 
idan iUji iKoefesien 
iAsumsi iKlasik. 
































































Alat iAnalisis i: 
yaitu iUji iValiditas, 
iReabilitas, iUji 
iAsumsi iKlasik, iUji 






























































Alat iAnalisis i: 
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ivariabel, iyaitu i: 
Persepsi iHarga 
i(X₁), iKualitas 








Alat iAnalisis i: 
Uji iNormalitas, iUji 
iHeteroskedastisitu
s, iHasil iUji 
iHipotesis, iHasil 
iUji iAnalisis, iJalur 
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Alat iAnalisis i: 





























































ivariabel, iyaitu i: 
Citra iMerek i i(X₁), 
iHarga i(X₂), 




Alat iAnalisis i: 




















iini idilakukan idi 
ikota ilangsa 
C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
Menurut Sugiyono (2017:60) kerangka pemikiran merupakan konsep 
yang menggambarkan hubungan antara teori dengan berbagai faktor yang 
terindetifikasi sebagai masalah riset. 
1. Pengaruh iCitra iMerek iTerhadap iKeputusan iPembelian. 
Setiap iperusahaan iselalu iberusaha iuntuk idapat imemberikan icitra imerek 
iyang ipositif ikepada ipelanggan iaupun icalon ipelanggan. iCitra imerek 
iadalah iseperangkat iingatan iyang iada idibenak ikonsumen imengenai 
isebuah imerek, ibaik iitu ipositif imaupun inegatif. iCitra imerek iyang ipositif 





idengan ikata ilain ikonsumen iakan imenentukan ipilihannya iuntuk imembeli 
iproduk iyang imempunyai icitra imerek iyang ibaik. iBegitu ipula isebaliknya, 
ijika icitra imerek inegatif, ikonsumen icenderung imempertimbangkan ilebih 
ijauh ilagi iketika iakan imembeli iproduk. iPernyataan itersebut ididukung ioleh 
ipenelitian iAuliannisa iGifani idan iSyahputra i(2017) idengan ijudul 
i“Pengaruh iCitra iMerek iTerhadap iKeputusan iPembeliaan iProduk iOppo 
iPada iMahasiswa iUniversitas iTelkom” iyang imenunjukan ibahwa icitra 
imerek imempunyai ipengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. 
H₁ i: iCitra iMerek iberpengaruh isignifikan iterhadap iKeputusan iPembelian. 
2. Pengaruh iPromosi iPenjualan iTerhadap iKeputusan iPembelian. i 
Promosi ipenjualan imenjadi isangat ipenting ibagi iproses ipenjualan idan 
ipemasaran isuatu iproduk, ikarena idengan iadanya ipromosi ipenjualan 
idiharapkan idapat imenarik iminat ipembelian icalon ipelanggan idan idapat 
imenarik ipembelian iulang ioleh ipelanggan. iOleh ikarena iitu, ipromosi 
ipenjualan isangat ipenting ikarena idengan iadanya ikegiatan ipromosi 
ipenjualan imaka ipromosi ipenjualan idapat imeningkat iserta iperusahaan 
idapat imelanjutkan ikelangsungan ihidupnya. iPernyataan itersebut ididukung 
ioleh ipenelitian iRobi iAndriansyah iHarahap idan iDr. iIr. iHarrie iLuthfie, iSE, 
iMM i(2020) idengan ijudul i“Pengaruh iPromosi iPenjualan iTerhadap 
iKeputusan iPembelian iProduk iIndihome iTahun i2020 i(Studi iKasus 
iTelkom iCijawura) iyang imenunjukan ibahwa ipromosi ipenjualan ipengaruh 





H₂ i: iPromosi iPenjualan iberpengaruh isignifikan iterhadap ikeputusan 
ipembelian. 
3. Pengaruh iMotivasi iKonsumen iTerhadap iKeputusan iPembelian. 
Motivasi ikonsumen imemiliki iperan iyang ipenting idan imenojol ibagi isetiap 
iperusahaan. iKarena imotivasi iyang iada ipada iseseorang i(konsumen) iakan 
imewujudkan isuatu itingkah ilaku iyang idiarahkan ipada itujuan imencapai 
isasaran ikepuasan. iJadi imotivasi ibukanlah isesuatu iyang idapat idiamati, 
itetapi iadalah ihal iyang idapat idisimpulkan. iTiap ikegiatan iyang idilakukan 
ioleh iseseorang iitu ididorong ioleh isesuatu ikekuatan idalam idiri iorang 
itersebut, ikekuatan ipendorong iinilah iyang ikita isebut imotivasi.. iPernyataan 
itersebut ididukung ioleh ipenelitian iHilman iMaulana iAditya idan iMusthofa 
iHadi i(2019) idengan ijudul i“Pengaruh iMotivasi iKonsumen idan iPersepsi 
iKualitas iTerhadap iKeputusan iPembelian iSmarphone iSamsung” iyang 
imenunjukan ibahwa imotivasi ikonsumen ipengaruh ipositif iterhadap 
ikeputusan ipembelian. 
H₃ i: iMotivasi iKonsumen iberpengaruh isignifikan iterhadap iKeputusan 
iPembelian. 
Berdasarkan ipenjabaran iuraian iyang itelah idikemukakan idiatas, imaka 














Keterangan i:    = iTerdapat ipengaruh isecara iparsial. 
     = iTerdapat ipengaruh isecara isimultan 
D. Hipotesis 
Berdasarkan uraian kerangka pemikiran dan hasil kajian diatas, maka 
penulis mengajukan beberapa hipotesis dalam penelitian ini sebagai berikut i: 
H₁ : Terdapat ipengaruh icitra imerek iterhadap ikeputusan ipembelian i
 pelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
H₂ : Terdapat ipengaruh ipromosi ipenjualan iterhadap ikeputusan i
 pembelian ipelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
H₃ : Terdapat ipengaruh imotivasi ikonsumen iterhadap ikeputusan i
 pembelian ipelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
H₄ : i Terhadap ipengaruh icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi i
 konsumen isecara isimultan iterhadap ikeputusan ipembelian i
 pelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
Citra iMerek i i(X1) 
Promosi iPenjualan i(X2) 















A. Jenis Penelitian 
Menurut Sugiono (2018:28) metode penelitian merupakan cara ilmiah 
untuk mendapatkan data dengan tujuan agar dapat dideskripsikan, dibuktikan, 
dikembangkan dan ditemukan pengetahuan, teori tertentu sehingga dapat 
digunakan untuk memahami, memecahkan dan mengantisipasi masalah. 
penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 
survei. metode survei ialah metode pengumpulan data primer yang 
menggunkan pernyataan lisan maupun tertulis (Etta Mamang Sangadji dan 
sopiah, 2018:302). Dalam peneliti survei, informasi-informasi diperoleh dari 
para responden dengan menggunakan wawancara ataupun kuesioner. Dimana 
metode ini meneliti pelanggan Tegar Ponsel Tegal  dengan cara 
mengumpulkan hasil survei dari pelanggan Tegar Ponsel Tegal berdasarkan 
data kuesioner pertanyaan yang telah diberikan secara langsung untuk diisi 
dan dikumpulkan kemudian akan dianalisis. 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi Penelitian 
 Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian (Arikunto, 
2013:130) Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan Tegar Ponsel 





2. Sampel Penelitian 
 Menurut Sugiyono (2017: 81) sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Dalam penelitian ini sampelnya 
adalah pelanggan Tegar Ponsel Tegal sebanyak tidak terhingga. Teknik 
pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik 
nonprobability yakni teknik sampling incidental, yakni penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau 
incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 
 Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus 
Lemeshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidah diketahui atau tidak 
terhingga. Berikut rumus Lemeshow yaitu: 
  




n = Jumlah sampel 
z = skor z pada kepercayaan 95 % = 1,96 
p = maksimal estimasi = 0,5 
d = alpha (0,10) atau sampling error = 10 % 
  




                
    
 
  
           






n= 96,04 = 100 
     Sehingga jika berdasarkan rumus tersebut maka n yang didapatkan adalah 
96,04 = 100 orang sehingga pada penelitian ini setidaknya penulis harus 
mengambil data dari sampel sekurang-kurangnya sejumlah 100 orang. 
3. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
a. Definisi Konseptual 
Variabel konseptual merupakan kumpulan konsep dari 
fenomena yang diteliti sehingga maknanya masih sangat abstrak dan 
dapat dimaknai secara subjektif dan dapat menimbulkan ambigu. 
Konseptual diartikan dengan definisi untuk menjelaskan konsep 
dengan kata-kata. Adapun yang menjadi pokok penjelasan pada 
penelitian ini adalah :  
b. Variabel Independen (X) : 
1.) Citra Merek : merupakan penilaian konsumen terhadap merek 
tersebut dalam sebuah pasar. 
2.) Promosi Penjualan : merupakan suatu kegiatan yang 
dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan 
suatu produk atau jasa kepada pasar sasaran untuk segera 
melakukan tindakan. 
3.) Motivasi Konsumen : merupakan keadaan di dalam pribadi 
seseorang yang mendorong keinginan individu untuk 





c. Variabel Dependen (Y) : 
Keputusan Pembelian : merupakan pemikiran dimana individu 
mengevaluasi berbagai pilihan dan memutuskan pilihan pada suatu 
produk dari sekian banyak pilihan. 
d. Definisi Operasional 
Variabel operasional adalah suatu definisi mengenai variabel yang 
dirumuskan berdasarkan karakteristik-karakteristik variabel tersebut 
yang dapat diamati. Untuk memudahkan arah penelitian ini definisi 
operasional penelitian ini adalah mengacu pada teori di atas untuk 
memperjelas konsep variabel dan indikator, maka dibuatkan tabel 
beserta item pertanyaannya seperti dibawah ini : 
Tabel 3.2 
Operasionalisasi Variabel 











suatu produk  























































a. Variasi layanan 
yang di berikan 
sebuah produk 
5 















Periklanan a. Pemasangan 
spanduk/poster 
1 Likert Kotler dan 
Armstrong 







  3 
b. Bonus aksesoris 4 








b. Memakai jasa 
SPG/SPB 
7 









































C. Metode Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan adalah teknik data 
primer dengan cara kuesioner, dimana menurut Sugiyono (2017:142) 
kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
memberi seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab. 
Jenis angket yang digunakan adalah angket tertutup dengan 5 alternatif 
jawaban dimana responden hanya memberikan tanda check lit ( √ ) pada 
jawaban yang sesuai dengan keadaan. 
Dari jawaban responden melalui kuesioner yang berkaitan dengan 
masalah pengaruh citra merek, promosi penjualan, dan motivasi konsumen 
terhadap keputusan pembelian. Data primer umumnya diperoleh secara 
langsung melalui kuesioner yaitu cara pengumpulan data dalam bentuk 
pertanyaan yang dikirim atau diberikan secara langsung untuk diisi dan 
dikembalikan, sehingga memperoleh data akurat berupa tanggapan langsung 
responden.  
Dalam penyusunan kuesioner akan digunakan skala likert. Menurut 





persetujuan atau ketidaksetujuan responden terhadap serangkaian pertanyaan 
yang mengukur suatu objek. 
Skala likert yang digunakan peneliti yaitu : 
1. Sangat Setuju (SS) diberi skor 5 
2. Setuju (S) diberi skor 4 
3. Netral (N) diberi skor 3 
4. Tidak Setuju (TS) diberi skor 2 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) diberi skor 1  
Data penelitian yang dipakai dan digunakan pada penelitian ini 
merupakan data yang berasal dari pelanggan Tegar Ponsel Tegal. Teknik 
pengolahan data dalam penelitian ini di bantu dengan menggunakan alat 
bantu analisis program pengolahan data statistic yaitu Statisticl Product and 
Sercise Solution (SPSS) versi 25. 
1. Uji Validitas  
Uji validitas adalah suatu derajat ketepatan antara data yang 
sesungguhnya terjadi dengan data yang di kumpulkan oleh peneliti. 
Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digunakan mendapatkan 
data (mengukur) itu valid. Valid berarti instrument tersebut dapat 
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya di ukur (Sugiyono, 
2017:121) Teknik uji yang digunakan adalah teknik korelasi melalui 
koefisien korelasi product moment. Skor ordinal dari setiap item 
pertanyaan yang di uji validitasnya di korelasikan dengan skor ordinal 





tersebut dinyatakan valid, sedangkan jika negatif maka item tersebut 
dinyatakan tidak valid dan akan dikeluarkan dari kusioner atau diganti 
dengan pernyataan perbaikan. Cara mencari nilai korelasi adalah sebagai 
berikut : 
Rumus : 
    
 ∑     ∑   ∑  




 rxy  = Koefisien korelasi antara variabel x dan variabel y  
 N  = jumlah sampel  
 ∑xy  = Jumlah perkalian antara variabel x dan y  
 ∑x2  = Jumlah dari kuadrat nilai x  
 ∑y2  = Jumlah dari kuadrat nilai y  
 (∑x) 2  = Jumlah nilai x kemudian dikuadratkan  
 (∑y) 2  =Jumlah nilai y kemudian dikuadratkan 
 Uji validitas ini menggunakan program SPSS, instrument 
 penelitian di ujikan kepada 30 konsumen Cipenk Cell Tegal 
 dengan taraf signifikan 5%, maka didapatkan r tabel 0,361 
 Menilai kevalidan masing-masing butir pernyataan dapat 
 dilihat dari nilai corrected item total correlation masing-





 valid jika nilai r hitung > 0.361, sebaliknya jika r hitung        
 maka pernyataan tersebut tidak valid. 
2. Uji Reliabilitas  
Uji reliabilitas dilakukan untuk memastikan apakah instrumen 
yang dipakai reliabel atau tidak, reabilitas menyangkut ketepatan alat 
ukur. Maksud dari reliabel adalah jika instrument tersebut di ujikan 
berulang-ulang maka hasilnya akan sama. Menurut Sugiyono (2013:182) 
bahwa reliabilitas adalah sejauh mana hasil pengukuran dengan 
menggunakan objek yang sama akan menghasilkan data yang sama. 
Untuk melihat reliabilitas masing-masing instrument yang digunakan 
penulis menggunakan koefisien Cronbach Alpha     dengan 
menggunakan aplikasi SPSS. menghitung nilai reliabilitas menggunakan 
rumus sebagai berikut :  
  = 
 
   
(
  ∑  
 
) 
Keterangan :  
  = Koefisien reliabilitas alpha cronbach  
N = Jumlah item  
S = Varian skor keseluruhan  
Si = Varian masing-masing item  
 Pengujian reliabilitas dengan alpha Cronbach bisa dilihat dari 





dalam lima kelas dengan range yang sama, maka ukuran kemantapan 
alpha dapat di interprestasikan sebagai berikut : 
a) Nilai alpha Cronboach 0,00 s.d 0,20 berarti kurang reliabel 
b) Nilai alpha Cronboach 0,21 s.d 0,40 berarti agak reliabel 
c) Nilai alpha Cronboach 0,41 s.d 0,60 berarti cukup reliabel  
d) Nilai alpha Cronboach 0,61 s.d 0,80 berarti reliabel 
e) Nilai alpha Cronboach 0,81 s.d 1,00 berarti sangat reliabel  
Jika nilai alpha   nilai r tabel yaitu 0,6 maka dapat dikatakan 
reliable, begitupun juga sebaliknya jika alpha < r tabel yaitu 0,6 
maka tidak reliable. 
D. Metode Analisis Data 
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan menggunakan metode regresi linier berganda. Metode regresi linier 
berganda adalah analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh atau 
hubungan antar variabel terikat/variabel dependen dengan dua atau lebih 
variabel bebas/variabel independen. 
Sebelum analisis regresi linier berganda dilakukan, maka harus diuji 
terlebih dahulu dengan menggunakan uji asumsi klasik untuk memastikan 
apakah metode analisis linier berganda yang digunakan memenuhi syarat 
pengujian. uji asumsi klasik wajib dilakukan untuk menguji layak tidaknya 
model regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini. 
Sebelum data di olah data ordinal di ubah menjadi data interval 





1. Metode Suksesive Interval (MSI) 
Methode of Successive Interval (MSI) digunakan untuk mengubah data 
yang berskala ordinal menjadi skala interval. Menurut Abdurahman, 
Muhidin, dan Somantri (2011:28) langkah kerja yang dapat dilakukan 
untuk merubah jenis data ordinal ke data interval melalui Methode of 
Successive Interval (MSI) adalah :  
a. Perhatikan banyaknya (frekuensi) responden yang menjawab 
(memberikan) respon terhadap alternatif (kategori) jawaban yang 
tersedia. 
b. Bagi setiap bilangan pada frekuensi oleh banyaknya responden (n), 
kemudian tentukan proporsi untuk setiap alternatif jawaban 
responden tersebut.  
c. Jumlahkan proporsi secara berurutan sehingga keluar proporsi 
kumulatif untuk setiap alternatif jawaban responden.  
d. Dengan menggunakan tabel distribusi normal baku, hitung nilai z 
untuk setiap kategori berdasarkan proporsi kumulatif pada setiap 
alternatif jawaban responden.  
e. Menghitung nilai skala untuk setiap nilai z dengan menggunakan 
rumus:  
= 
(densitas pada batas bawah - densitas 
pada batas atas) 
(area dibawah batas atas – area dibawah 
batas bawah) 





f. Melakukan transformasi nilai skala dari nilai skala ordinal ke nilai 
skala interval, dengan rumus: 
Y = Svi + [Svmin] 
Mengubah Scala Value (SV) terkecil menjadi sama dengan satu (=1) 
dan menstransformasikan masing-masing skala menurut perubahan 
skala terkecil sehingga diperoleh Transformed Scaled Value (TSV). 
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 
(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen. Jika variabel independen 
saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. 
Variabel orrogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi 
antar sesama variabel independen sama dengan nol (Ghozali, 
2018:107). 
Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas di dalam 
model regresi adalah sebagai berikut: 
1.) Nilai R² yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi 





independen banyak yang tidak signifikan mempengaruhi 
variabel dependen. 
2.) Menganalisis matrik korelasi variabel-variabel independen. 
Jika antar variabel independen ada korelasi yang cukup tinggi 
(umumnya di atas 0,90), maka hal ini merupakan indikasi 
adanya multikolonieritas. Tidak adanya korelasi yang tinggi 
antar variabel independen tidak berarti bebas dari 
multikolonieritas. Multikolonieritas dapat disebabkan karena 
adanya efek kombinasi dua atau lebih variabel independen. 
3.) Multikolonieritas dapat juga dilihat dari (1) nilai tolerance dan 
lawannya (2) variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini 
menunjukan setiap variabel independen manakah yang 
dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Dalam pengertian 
sederhana setiap variabel independen menjadi variabel 
dependen (terikat) dan diregres terhadap variabel independen 
yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen 
lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai 
VIF tinggi (karena VIF=1/tolerance). Nilai cutoff yang umum 
dipakai untuk menunjukan adanya multikolonieritas adalah 
nilai tolerance   0.10 atau sama dengan nilai VIF   10. Setiap 
peneliti harus menentukan tingkat kolonieritas yang masih 
dapat ditolerir. Misal nilai tolerance = 0.10 sama dengan 





dideteksi dengan nilai tolerance dan VIF, tetapi kita masih 
tetap tidak mengetahui variabel-variabel independen mana 
sajakah yang saling berkorelasi. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Ghozali (2018:137) uji heteroskedastisitas bertujuan 
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance 
dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika 
variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
homoskesdastisitas atau tidak terjadi heteroskesdastisitas karena 
data ini menghimpun data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, 
sedang, dan besar). 
c. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel penggangu atau residual memiliki distribusi 
normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa 
nilai residual mengikuti distribusi normal. Kalau asumsi ini 
dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel 
kecil. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi 
normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik 






3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Sugiyono mengemukakan analisis regresi linier berganda digunakan 
untuk melakukan prediksi, bagaimana perubahan nilai variabel dependen 
bila nilai variabel independen dinaikkan atau diturunkan nilainya. 
Analisis ini digunakan dengan melibatkan dua atau lebih variabel bebas 
antara variabel dependen (Y) dan variabel independen (X1, X2 dan X3), 
cara ini digunakan untuk mengetahui katanya hubungan antara beberapa 
variabel bebas secara serentak terhadap variabel terkait dan dinyatakan 
dengan rumus. 
Sugiyono merumuskan analisis regresi linier berganda sebagai 
berikut : Y = a + b1X1 + b2X2 + b3 X3 + e 
Keterangan : 
Y = Keputusan pembelian 
a  =  Konstanta, yaitu nilai terkait yang dalam hal ini adalah Y 
pada saat variabel independen adalah 0 (X1, X2 dan X3 = 0) 
b1 =   Koefesien regresi citra merek 
b2 =   Koefesien regresi promosi penjualan 
b3 =   Koefesien regresi motivasi konsumen 
X1 =   Variabel independen yaitu citra merek 
X2 =   Variabel independen yaitu promosi penjualan 
X3 =   Variabel independen yaitu motivasi konsumen 





4. Uji Hipotesis 
a. Uji Parsial (Uji t) 
Menurut Ghozali (2018:98) uji t digunakan untuk menguji 
signifikasi variasi hubungan antara variabel independen dan 
dependen, apakah variabel independen yaitu citra merek, promosi 
penjualan dan motivasi konsumen benar-benar berpengaruh secara 
individual terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian. 
Langkah-langkah dalam melakukan uji t adalah : 
1) Menentukan formulasi hipotesis statistik dan hipotesis 
alternatifnya. 
a.) Rumusan hipotesis nihil dan alternatif untuk variabel citra 
merek terhadap keputusan pembelian. 
H0 : β1 = 0, artinya tidak terdapat pengaruh citra merek 
terhadap keputusan pembelian. 
Ha : β1 ≠ 0, artinya terdapat pengaruh citra merek terhadap 
keputusan pembelian. 
b.) Rumusan hipotesis nihil dan alternatif untuk variabel 
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian. 
H0 : β2 = 0, artinya tidak terdapat pengaruh promosi 
penjualan terhadap keputusan pembelian. 
Ha : β2 ≠ 0, artinya terdapat pengaruh promosi penjualan 





c.) Rumusan hipotesis nihil dan alternatif untuk variabel ke 
motivasi konsumen terhadap keputusan pembelian. 
H0 : β3 = 0, artinya tidak terdapat pengaruh motivasi 
konsumen. 
Ha : β3 ≠ 0, artinya terdapat pengaruh motivasi konsumen 
terhadap keputusan pembelian. 
2) Menentukan taraf signifikan 
Taraf signifikan adalah batas toleransi dalam menerima 
kesalahan dari hasil hipotesis terhadap nilai parameter 
solusinya. Tingkat kepercayaan yang digunakan adalah 95% 
atau taraf signifikan 5% (α = 0,05). 
3) Kriteria pengujian H1 
4) Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak H0 adalah :  
H0 diterima jika = -t α/ 2≤ t ≤ tα/2 
H0 ditolak jika = t >α/ 2 atau t < -t α/2 
5) Menghitung uji signifikan parsial (Uji t) untuk mencari 
koefesien nilai rxydengan menggunakan rumus kolerasi product 







6) Menghitung nilai t hitung  
Adapun untuk menguji signifikan menggunakan rumus 
sebagai berikut : 
 
Keterangan : 
t = Besarnya t hitung 
r = Nilai kolerasi 
n = Jumlah sampel 
7) Kesimpulan 
H0 : di terima atau di tolak 
Cara pengujian persial terhadap variabel independen yang 
digunakan dalam penelitian iniadalah sebagai berikut : 
a) Jika nilai signifikan t dari masing-masing variabel yang 
diperoleh dari pengujian lebih kecil dari nilai signifikan 
yang dipergunakan yaitu sebersar 0,05 (5%) maka secara 
persial variabel independen berpengaruh terhadap variabel 
dependen. 
b) Jika nilai signifikan t dari masing-masing variabel yang 
diperoleh dari pengujian lebih besar dari nilai signifikan 
yang dipergunakan yaitu 0,05 (5%) maka secara persial 






b. Uji Simultan (Uji F) 
Uji statistik F ini pada dasarnya adalah untuk menunjukan 
apakah semua variabel independen yang dimasukan mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama/simultan terhadap variabel 
dependen. Uji ini digunakan untuk menguji kelayakan model 
(goodnessof fit) dalam pengambilan keputusan tingkat signifikan 
adalah 0,05 (5%). 
1.) Uji hipotesisnya adalah : 
 H0 = b1, b2, b3 = 0  yang artinya tidak terdapat pengaruh  
    citra merek, promosi penjualan dan  
    motivasi konsumen terhadap   
    keputusan pembelian. 
Ha = b1, b2, b3 ≠ 0     yang artinya bahwa terdapat   
    pengaruh citra merek, promosi  
    penjualan dan motivasi konsumen  
    terhadap keputusan pembelian. 
2.) Kriteria Uji : 
a) Jika nilai F hitung > 0.05 maka H0 diterima dan Ha 
ditolak. 







3.) Nilai F hitung dapat dicari dengan rumus : 
     R
2
/K 
F =  
   ( 1 – R
2
) / (n – k – 1 ) 
 
Keterangan : 
R = Koefesien korelasi ganda 
N = Jumlah anggota sampel 
k = Jumlah variabel independen termasuk konstanta 
Untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen dilakukan dengan melihat pada koefesien 
beta. Adapun pengambilan keputusan untuk uji hipotesis secara 
simultan adalah dengan melihat pada nilai probabilitas yang 
didapatkan dari hasil pengolahan data melalui program SPSS 
sebagai berikut : 
a) Jika signifikansi > 0,05 maka hipotesis diterima 
b) Jika signifikansi < 0,05 maka hipotesis ditolak 
Jika tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05 atau 5% 
maka hipotesis yang diajukan diterima atau dapat dikatakan 
signifikan (Ha diterima dan Ho ditolak) artinya secara simultan 
variabel independen/bebas berpengaruh signifikan terhadap 
variabel dependen (Y) = hipotesis diterima. Sedangkan jika 
tingkat signifikansi lebih besar dari 0,05 atau 5% maka 





signifikan (Ha ditolak dan Ho diterima) artinya secara simultan 
veriabel independen/bebas tidak berpengaruh signifikan 
terhadap variabel dependen (Y) = hipotesis ditolak. 
5. Uji Koefesien Determinasi 
Koefisien detreminasi  menunjukkan besarnya kemampuan 
varians atau penyebaran dari variabel-variabel bebas yang menerangkan 
variabel terikat atau angka yang menunjukkan seberapa besar variabel 
terikat dipengaruhi oleh variabel bebasnya. Koefisien detreminasi 




 x 100% 
Keterangan : 
D : Koefisien Determinasi 








GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Singkat Konter Handphone Tegar Ponsel Tegal 
Konter Handphone Tegar Ponsel Tegal adalah sebuah badan 
perusahaan di bidang perdagangan handphone yang mulai dirintis oleh 
seseorang yang bernama Neri Tarigan pada sekitar tanggal 17 April 2014 
secara resmi Konter Handphone Tegar Ponsel Tegal membuka konter 
ipertamanya idi iJln iSerayu iNo. i90, iMintaragen, iKec. iTegal iTim, iKota 
iTegal. idan iberjalanya iwaktu i1 itahun ilebih i6 ibulan iTegar iPonsel 
imengalami ipenjualan imeningkat ipada itentunya imembuka icabang 
ikeduannya ipada itanggal i08 iOktober i2018 idi iJln. iKapten iSudibyo iNo. 
i128, iRandugunting, iKec. iTegal iSelatan, iKota iTegal iyang idi iberikan 
inama iTegar iPonsel i2 iTegal. iKonter iHandphone iTegar iPonsel iTegal 
imulai iberoperasi idari ipukul i09.00 ipagi isampai idengan ipukul i21.00. 
iKonter iHandphone iTegar iPonsel iTegal imenjual ihandphone iberbagai 
imacam itype ihandphone ibaru ibergaransi iresmi. 
2. Visi dan Misi 
a. Visi 
Menyediakan idan imemenuhi ikebutuhan ipelanggan idi ibidang itelepon 





ikalangan imasyarakat isetempat, idan idapat idikenal ioleh iseluruh 
ikalangan imasyarakat idi iTegal. 
b. Misi i 
1) Menjaga imutu idan ikualitas ihandphone idengan iharga iyang 
iterjangkau idengan itempat ilain. 
2) Memberikan ikenyamanan idan ikeamanan iyang ibersahabat iuntuk 
imenjalin ikebersamaan iantara ipembeli idan ipenjual. 
3) Memberikan iakses iyang imudah idan iperbaikan iterus-menerus 
iguna imelayani ikebutuhan ipelanggan idi iTegar iPonsel iTegal. 
B. Hasil Penelitian 
Data iyang idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah idata iprimer. iData 
iprimer idiperoleh idengan icara imenyebar ikuesioner ikepada iresponden iyaitu i 
ikonsumen iTegar iPonsel iTegal idengan ijumlah iresponden isebanyak i100 
ikonsumen. iPeneliti imengolah ikuesioner idalam ibentuk idata iyang iterdiri idari i8 
ipernyataan iuntuk ivariabel iY i(keputusan ipembelian), i8 ipernyataan iuntuk 
ivariabel iX1 i(citra imerek), i10 ipernyataan iuntuk ivariabel iX2 i(promosi 
ipenjualan) idan i3 ipernyataan iuntuk ivaribel iX3 i(motivasi ikonsumen) idengan 
imenggunakan iskala ilikert. i 
1. Deskripsi Responden 
Penelitian iini imengambil i100 iresponden isebagai isampel. 
iResponden itersebut iadalah ikonsumen iTegar iPonsel iTegal. iResponden 





iadalah iteknik isampling iinsidental. iPada ibagian iini ibertujuan iuntuk 
imenjelaskan ianalisis idriskriptif itentang iresponden. iBerdasarkan 
ipertanyaan iyang iada idalam ikuesioner, iyaitu ijenis ikelamin, ipendidikan 
iterakhir, iusia, idan itingkat ipendapatan. iDari ipenyebaran ikuesioner iyang 
itelah idilakukan idapat idi iketahui itabel idan igambar imengenai iresponden 
iyang imenjadi iobjek ipenelitian isebagai iberikut i: i 
Tabel i4.1 






Karakteristik iResponden iBerdasarkan iJenis iKelamin 
 
Sumber i: iData iprimer ikuesioner, idiolah i2021  
Berdasarkan itabel i4.1 idan igambar i4.1, imenunjukan ibahwa ijenis 






Jenis iKelamin Jumlah Presentase 













ijenis ikelamin ilaki-laki iyaitu isebanyak i34 iorang i(34%) idan iresponden 
ijenis ikelamin iperempuan isebanyak i66 iorang i(66%). iHal itersebut 
imenunjukan ibahwa imayoritas ikonsumen iTegar iPonsel iTegal ilebih 
idominan iperempuan. 
Tabel i4.2 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iPendidikan iTerakhir 






















Jumlah i 100 100 i% 
 
Gambar i4.2 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iPendidikan iTerakhir 
 
Sumber i: iData iprimer ikuesioner, idiolah i2021  
Berdasarkan itabel i4.2 idan igambar i4.2, imenunjukan ibahwa 
ipendidikan iterakhir idari i100 iresponden idalam ipenelitian iini, ikonsumen 




















iterakhir iDIII isebanyak i28 iorang i(28%), ipendidikan iterakhir iS1 isebanyak 
i19 iorang i(19%), ipendidikan iterakhir iSMP isebanyak i13 iorang i(13), 
ipendidikan iterakhir iSD isebanyak i6 iorang i(6%), ipendidikan iterakhir iS2 
isebanyak i3 iorang i(3%), ipendidikan iterakhir iS3 isebanyak i1 iorang i(1%). 
iPendidikan iterakhir iresponden iTegar iPonsel iTegal ididominasi ioleh 
iresponden idengan ipendidikan iterakhir iSMA. 
Tabel i4.3 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iUsia 
Usia Jumlah Presentase 
a. < i20 itahun 
b. 20 i– i30 itahun 
c. 31 i– i40 itahun 
d. 41 i– i50 itahun 











Jumlah i 100 100 i% 
 
Gambar i4.3 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iUsia 
















Berdasarkan itabel i4.3 idan igambar i4.3, imenunjukan ibahwa iusia 
idari i100 iresponden idalam ipenelitian iini iyang iberusia i20-30 itahun 
isebanyak i54 iorang i(54%), iyang iberusia i31-40 itahun isebanyak i25 iorang 
i(25%), iyang iberusia i17-19 itahun isebanyak i13 iorang i(13%) idan iyang 
iberusia ilebih idari i41-50 itahun isebanyak i8 iorang i(8%). 
Tabel i4.4 




a. Rp. i1.000.000 i– iRp. i2.000.000 
b. Rp. i2.000.000 i– iRp. i3.000.000 
c. Rp. i3.000.000 i– iRp. i4.000.000 
d. Di iatas iRp. i4.000.000 











Jumlah i 100 100 i% 
 
Gambar i4.4 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iPendapatan i
Sumber i: iData iprimer ikuesioner, idiolah i2021  
Berdasarkan itabel i4.4 idan igambar i4.4, imenunjukan ibahwa 


















iRp. i2.000.000 i– iRp. i3.000.000 isebanyak i36 iorang i(36%), itingkat 
ipendapatan iRp. i1.000.000 i– iRp. i2.000.000 isebanyak i29 iorang i(29%), 
itingkat ipendapatan iRp. i3.000.000 i– iRp. i4.000.000 isebanyak i14 iorang 
i(14%) idan itingkat ipendapatan itidak imenjawab isebanyak i12 iorang 
i(12%). 
2. Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
Sebelum idata ihasil ipenelitian ilebih ilanjut, iterlebih idahulu idiuji 
ivaliditas idan ireliabilitasnya iuntuk imengetahui iapakah ialat iukur iyang 
idigunakan iberupa iitem ipernyataan iyang idiajukan ikepada iresponden 
idapat imengukur isecara icermat, icepat idan itepat iapa iyang iingin idiukur 
ipada ipenelitian iini. 
a. Hasil iUji iValiditas 
Pengujian ivaliditas idilakukan iuntuk imengetahui iapakah ialat 
iukur iyang idirancang idalam ibentuk ikuesioner ibenar-benar idapat 
imenjalankan ifungsinya. iData itersebut idianalisis idengan 
imenggunakan iteknik iKorelasi iProduct iMoment ipada iLevel 
iSignificant idengan iketentuan inilai iR ihitung idibandingkan idengan 
inilai iR itabel, iapabila iR ihitung i> iR itabel imaka idapat idisimpulkan 
ibahwa idata itersebut ivalid, isedangkan ijika iR ihitung i< iR itabel imaka 
idinyatakan itidak ivalid. iKriteria ivaliditas iadalah ijika iKorelasi 
iProduct iMoment i> iR itabel ipada itaraf isignifikan i5% iatau i0,05. 
iPengujian ivaliditas idalam ipenelitian iini imenggunakan i30 iresponden, 





idapat idiketahui ir-tabel i= i0,3610 i(Ghozali, i2018). iBerikut ihasil iuji 
ivaliditas iuntuk ivariabel ikeputusan ipembelian, icitra imerek, ipromosi 
ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iadalah isebagai iberikut i: 
Tabel i4.5 





R itabel Sig Keterangan 
Pernyataan i1 0,637 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i2 0,692 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i3 0,673 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i4 0,760 0, i3610 0,000 Valid 
Pernuataan i5 0,533 0, i3610 0,002 Valid 
Pernyataan i6 0,423 0, i3610 0,020 Valid 
Pernuataan i7 0,609 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i8 0,666 0, i3610 0,000 Valid 
 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idata itabel i4.5 idiatas imenunjukan ibahwa 
ipernyataan i1 isampai ipernyataan i8 ipada ijumlah isampel i(N) isebanyak 
i30 ihal itersebut idinyatakan ivalid ikarena inilai iR ihitung ilebih ibesar 
idari iR itabel i(0,3610) idengan itingkat isingnifikansi i< i0,05. iSehingga 
isemua ipernyataan idari ivariabel ikeputusan ipembelian idapat 
idigunakan isebagai iinstrumen ipenelitian. 
Tabel i4.6 





R itabel Sig Keterangan 
Pernyataan i1 0,689 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i2 0,577 0, i3610 0,001 Valid 





Pernyataan i4 0,623 0, i3610 0,000 Valid 
Pernuataan i5 0,679 0, i3610 0,000 Valid 
Pernyataan i6 0,654 0, i3610 0,000 Valid 
Pernuataan i7 0,591 0, i3610 0,001 Valid 
Pernyataan i8 0,788 0, i3610 0,000 Valid 
 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idata itabel i4.6 idiatas imenunjukan ibahwa 
ipernyataan i1 isampai ipernyataan i8 ipada ijumlah isampel i(N) isebanyak 
i30 ihal itersebut idinyatakan ivalid ikarena inilai iR ihitung ilebih ibesar 
idari iR itabel i(0,3610),dengan itingkat isingnifikansi i< i0,05. iSehingga 
isemua ipernyataan idari ivariabel icitra imerek idapat idigunakan isebagai 
iinstrumen ipenelitian. 
Tabel i4.7 





R itabel Sig Keterangan 
Pernyataan i1 0,392 0,3610 0,032 Valid 
Pernyataan i2 0,562 0,3610 0,001 Valid 
Pernyataan i3 0,525 0,3610 0,003 Valid 
Pernyataan i4 0,421 0,3610 0,021 Valid 
Pernuataan i5 0,533 0,3610 0,002 Valid 
Pernyataan i6 0,470 0,3610 0,009 Valid 
Pernyataan i7 0,626 0,3610 0,000 Valid 
Pernyataan i8 0,633 0,3610 0,000 Valid 
Pernyataan i9 0,468 0,3610 0,009 Valid 
Pernyataan i10 0,595 0,3610 0,001 Valid 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idata itabel i4.7 idiatas imenunjukan ibahwa 





isebanyak i30 ihal itersebut idinyatakan ivalid ikarena inilai iR ihitung ilebih 
ibesar idari iR itabel i(0,3610), idengan itingkat isingnifikansi i< i0,05. 
iSehingga isemua ipernyataan idari ivariabel ipromosi ipenjualan idapat 
idigunakan isebagai iinstrumen ipenelitian 
Tabel i4.8 




R itabel Sig Keterangan 
Pernyataan i1 0,882 0,3610 0,000 Valid 
Pernyataan i2 0,879 0,3610 0,000 Valid 
Pernyataan i3 0,806 0,3610 0,000 Valid 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idata itabel i4.8 idiatas imenunjukan ibahwa 
ipernyataan i1 isampai ipernyataan i3 ipada ijumlah isampel i(N) isebanyak 
i30 ihal itersebut idinyatakan ivalid ikarena inilai iR ihitung ilebih ibesar 
idari iR itabel i(0,3610), idengan itingkat isingnifikansi i< i0,05. iSehingga 
isemua ipernyataan idari imotivasi ikonsumen idapat idigunakan isebagai 
iinstrumen ipenelitian. 
b. Hasil iUji iReliabilitas 
Uji ireliabilitas imerupakan isuatu iukuran ikestabilan idan ikonisten 
iresponden idalam imenjawab ihal iyang iberkaitan idengan ipernyataan 
iyang imerupakan isuatu ivariabel idan idisusun idalam ibentuk ikuesioner. 
iBerikut ihasil iuji ireliabilitas iuntuk ivariabel ikeputusan ipembelian, 
icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iadalah 










Keputusan iPembelian 0,759 Reliabel 
Citra iMerek 0,833 Reliabel 
Promosi iPenjualan 0,677 Reliabel 
Motivasi iKonsumen 0,815 Reliabel 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idata itabel i4.9 idiatas imenunjukan ibahwa inilai 
iCronbach iAlpha ikeputusan ipembelian i0,759 i> i0,60. iNilai iCronbach 
iAlpha icitra imerek i0,833 i> i0,60. iNilai iCronbach iAlpha ipromosi 
ipenjualan i0,677 i> i0,60. iNilai iCronbach iAlpha imotivasi ikonsumen 
i0,815 i> i0,60. iYang iberarti isemua ivariabel idinyatakan iReliable 
ikarena itelah imelewati ibatas ikoefesien ireliabilitas iyaitu iCronbach 
iAlpha isemua ivariabel i> i0,60 isehingga iuntuk iselanjutnya isetiap iitem 
ipada imasing-masing ikonsep ivariabel ilayak idigunakan isebagai ialat 
iukur. 
3. Hasil Metode Succesive Interval (MSI) 
Data idalam ipenelitian idapat idikategorikan isebagai idata iordinal, 
isedangkan ianalisis iregresi ihanya ilazim idigunakan ibila iskala ipengukuran 
iyang idilakukan iadalah idata iinterval. iMentransformasikan idata iordinal 
imenjadi idata iinteval igunanya iuntuk imemenuhi isebagian idari isyarat 
ianalisis iparametik iyang imana idata isetidaknya iberskala iinterval. iTeknik 
itranformasi iyang ipaling isederhana idengan imenggunakan iMethod iOf 





imenggunakan imicrosoft iexcel idengan itambahan iadd-in iSTAT97. iAdapun 
ilangkah-langkahnya isebagai iberikut i: 
a) Buka imicrosoft iexcel iyang isudah iberisi idata iordinal 
b) Pilih imenu iadd-ins, iklik istatistics idan ipilih isuccessive iinterval 
c) Pada idata irange iisi idengan icara iletakan ikursor idan iblock ipada 
ibaris idan ikolom idata iordinal iyang iakan idi itransformasikan ike 
idata iinterval 
d) Pada icell ioutput imerupakan ikolom idan ibaris iuntuk imeletakan 
ihasil itransformasi idata iordinal ike iinterval 
e) Pada ikotak idialog iselect ivariables, iklik iselect iall ikemudian inext 
f) Pada imin ivalue iisikan inilai iterendah idari idata iordinal, 
isedangkan ipada imax ivalue iisikan inilai itertinggi idari idata 
iordinal 
g) Klik inext idan ifinish 
Berdasarkan ihasil ipengujian idata idari iordinal ike iinterval imaka 
idi iperoleh idata iinterval isebagai iberikut i: 
Pengolahan iData iInterval 












1 23,443 24,903 28,180 7,691 
2 26,069 24,165 31,407 7,691 
3 25,987 25,257 27,938 7,691 
4 20,979 23,552 34,860 6,193 
5 27,700 21,462 29,524 10,781 





7 19,206 20,203 29,413 6,193 
8 19,659 22,312 24,081 6,193 
9 23,055 21,291 24,610 7,691 
10 20,939 21,959 26,077 10,781 
11 23,327 23,671 29,761 6,199 
12 27,700 19,155 32,124 10,781 
13 23,596 25,051 29,735 7,687 
14 23,501 26,216 29,812 6,193 
15 26,137 27,399 28,224 7,789 
16 25,084 22,479 24,914 9,287 
17 20,609 21,132 23,609 9,282 
18 23,148 26,347 27,183 6,193 
19 27,242 26,347 27,592 10,781 
20 24,807 27,356 29,947 9,185 
21 27,311 27,405 29,903 9,282 
22 24,906 26,550 29,722 6,193 
23 26,352 26,525 28,308 10,781 
24 24,995 21,445 28,395 7,687 
25 23,299 27,844 29,722 6,193 
26 23,148 21,180 28,308 9,282 
27 22,384 22,569 28,256 9,185 
28 23,710 22,483 21,529 7,687 
29 23,724 23,649 21,915 7,679 
30 24,852 21,471 26,876 7,687 
31 25,937 27,452 32,391 10,781 
32 23,650 22,801 19,963 7,687 
33 22,443 23,675 23,934 9,287 
34 27,236 22,567 25,232 10,781 
35 21,262 26,170 27,020 6,185 
36 22,436 22,495 20,385 6,185 
37 20,041 19,215 22,810 7,789 
38 20,941 19,994 30,522 7,789 
39 23,584 22,718 27,620 7,687 
40 23,837 25,165 26,808 7,789 
41 26,007 27,868 28,241 6,185 
42 25,389 26,284 24,092 9,287 





44 22,384 23,598 29,382 7,687 
45 24,906 27,452 34,902 10,781 
46 23,596 24,998 30,347 7,691 
47 21,133 22,497 33,563 7,687 
48 25,078 26,305 30,763 6,193 
49 25,206 23,711 26,618 9,287 
50 27,331 25,154 28,054 6,193 
51 25,838 26,269 29,662 10,781 
52 27,347 26,292 36,135 6,193 
53 24,834 25,000 32,713 7,698 
54 28,742 27,450 30,607 9,282 
55 25,793 27,357 34,988 7,698 
56 23,200 23,878 23,095 7,789 
57 24,906 23,884 25,251 7,691 
58 26,300 23,884 33,391 6,193 
59 20,628 21,194 24,991 7,789 
60 23,719 22,270 25,258 9,287 
61 24,740 24,721 35,294 7,698 
62 26,154 25,190 22,983 7,687 
63 27,692 26,638 28,002 6,193 
64 24,788 23,641 24,024 7,687 
65 22,393 20,066 31,865 7,789 
66 19,460 19,917 33,506 6,193 
67 22,268 23,734 31,123 6,193 
68 31,318 30,059 29,302 7,691 
69 29,908 26,197 39,160 6,193 
70 26,316 19,804 39,160 6,193 
71 25,890 22,321 29,349 7,691 
72 28,494 26,449 39,160 6,193 
73 28,517 22,720 39,160 6,193 
74 26,876 22,697 27,171 6,193 
75 23,026 21,053 30,475 6,193 
76 21,900 24,799 28,973 6,193 
77 23,162 21,177 27,918 7,789 
78 25,860 27,479 32,478 9,287 
79 25,933 23,645 29,925 6,193 





81 27,379 21,458 27,918 9,282 
82 24,816 21,531 34,954 7,687 
83 24,816 25,214 32,479 6,193 
84 24,439 23,818 32,352 6,193 
85 27,042 27,446 32,340 10,781 
86 20,405 16,028 33,007 6,193 
87 29,557 25,094 39,160 10,781 
88 23,404 21,212 31,882 10,781 
89 23,090 23,759 37,696 7,789 
90 27,178 24,939 29,454 7,789 
91 27,342 26,259 25,330 6,193 
92 25,971 22,348 29,484 6,102 
93 27,548 21,411 30,640 9,287 
94 28,525 25,361 25,489 9,287 
95 29,894 25,380 34,671 10,781 
96 23,404 20,043 29,587 6,193 
97 26,750 24,834 29,224 10,781 
98 29,557 23,628 29,507 9,282 
99 26,164 20,176 30,882 7,789 
100 27,259 18,844 31,340 9,282 
 
4. Hasil Uji Asumsi Klasik 
Pada ipenelitian iini iakan idilakukan ibeberapa iuji iasumsi iklasik iyang 
imeliputi iuji imultikolinieritas, iuji iheterokedastisitas, idan iuji inormalitas i 
iyang isecara irinci idapat idijelaskan isebagai iberikut i: 
a. Uji iMultikolinieritas 
Uji imultikolonieritas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah imodel 
iregresi iditemukan iadanya ikorelasi iantar ivariabel ibebas 
i(independen). iModel iregresi iyang ibaik iseharusnya itidak iterjadi 
ikorelasi idi iantara ivariabel iindependen. iMultikolonieritas idapat ijuga 





icutoff iyang iumum idipakai iuntuk imenunjukkan iadanya 
imultikolonieritas iadalah inilai itolerance i≤ i0,10 iatau isama idengan 
inilai iVIF i≥ i10 i(Ghozali, i2016 i:103-104). 
Tabel i4.10 









B Std. iError Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018   
CITRA iMEREK .397 .086 .389 4.637 .000 .987 1.013 
PROMOSI iPENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 .984 1.017 
MOTIVASI iKONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 .991 1.009 
a. iDependent iVariable: iKEPUTUSAN iPEMBELIAN 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan itabel i4.10 idiatas ihasil iuji imultikolonieritas 
imenunjukkan isemua ivariabel iyang idigunakan imemiliki inilai iVIF i< 
i10,00 idan inilai itolerance i> i0,10 isehingga idapat idisimpulkan ibahwa 
idalam ipenelitian iini itidak iterdapat igejala imultikolonieritas idalam 
imodel iregresi iyang idigunakan. 
b. Uji iHeterokedastisitas 
Uji iheteroskedastisitas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah imodel 
iregresi iterjadi iketidaksamaan ivariance idari iresidual iatau 
ipengamatan ike ipengamatan iyang ilain. iJika ivariance idari iresidual 
isatu ike ipengamatan iyang ilain itetap imaka idisebut ihomoskedastisitas 
idan ijika iberbeda idisebut iheteroskedastisitas. iModel iregresi iyang 





idan idalam ipenelitian imetode iyang idigunakan iuntuk imenguji 
imenggunakan igrafik iscatterplot idan ianalisisnya iadalah isebagai 
iberikut i: 
1.) Jika iterdapat ipola itertentu, iseperti ititik-titik iyang iada imembentuk 
ipola itertentu iyang iteratur i(seperti ibergelombang, imelebar 
ikemudian imenyempit), imaka ikeadaan idemikian 
imengidentifikasikan iadanya igejala iheteroskedastisitas. 
2.) Jika itidak iterdapat ipola iyang ijelas, iserta ititik-titik imenyebar 
idiatas idan idibawah ianga i0 ipada isumbu iY, imaka ikeadaan 
idemikian itidak iterjadi iheteroskedastisitas. 
Gambar i4.5 
Hasil iUji iHeteroskedastisitas 
 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan ihasil ioutput ipengolahan idata iuji 
iheteroskedastisitas idengan igrafik iscatterplot imenunjukan ibahwa 
itidak iditemukan ipola itertentu iyang iteratur idan ititik-titik imenyebar 





iterjadi iheteroskedastisitas ipada imodel iregresi. iSehingga imodel 
iregresi ilayak idipakai iuntuk ipenelitian idengan ivariabel iindependen 
icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi ikonsumen idengan 
ivariabel idependen ikeputusan ipembelian. 
c. Uji iNormalitas 
Uji inormalitas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah idalam imodel 
iregresi, ivariabel ipengganggu iatau iresidual imemiliki idistribusi 
inormal. iAda idua icara iuntuk imendeteksi iapakah iresidual iberdistribusi 
inormal iatau itidak, iyaitu idengan ianalisis igrafik idan iuji istatistik. i 
Berikut iini iadalah ihasil iuji inormalitas idengan imenggunakan 
igrafik ihistogram i: 
Gambar i4.6 
Grafik iHistogram iUji iNormalitas 
 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan igambar i4.6 idapat idilihat ibahwa igrafik ihistogram 
imenunjukkan ipola idata iterdistribusi isecara inormal, ikarena ikurva 






Grafik iP-Plot iof iRegression iStandardized iResidual 
 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Pada igrafik inormal iP-Plot iof iRegression iStandardized iResidual 
iterlihat ititik-titik imenyebar idi isekitar igaris idiagonal idan imengikuti 
ipola igaris idiagonal, iini imenunjukkan ipola idistribusi inormal. 
Sedangkan ianalisis istatistik idengan iOne-Sample iKolmogorov-







Hasil iUji iNormalitas iKolmogoroov-Smirnov iKeputusan iPembelian i 







 Mean .0000000 
Std. iDeviation 2123.18906861 
Most iExtreme iDifferences Absolute .065 
Positive .065 
Negative -.054 
Test iStatistic .065 
Asymp. iSig. i(2-tailed) .200
c,d
 
a. iTest idistribution iis iNormal. 
b. iCalculated ifrom idata. 
c. iLilliefors iSignificance iCorrection. 
d. iThis iis ia ilower ibound iof ithe itrue isignificance. 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan idari ihasil itabel i4.11 ione-sample ikolmogorov-
smirnov itest idi iatas, idiperoleh inilai iAsymp. iSig. i(2-tailed) isebesar 
i0,200. iNilai itersebut ilebih ibesar idari iα iyaitu i0,200 i> i0,05 iyang 
imenunjukkan ibahwa idata itersebut iterdistribusi inormal. 
5. Hasil Regresi Linier Berganda 
Analisis iregresi iberganda idigunakan iuntuk imemprediksi idan 
imengetahui ipengaruh ivariabel iindependen iyaitu icitra imerek, ipromosi 
ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iterhadap ivariabel idependen iyaitu 

















B Std. iError Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018   
CITRA iMEREK .397 .086 .389 4.637 .000 .987 1.013 
PROMOSI iPENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 .984 1.017 
MOTIVASI iKONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 .991 1.009 
a. iDependent iVariable: iKEPUTUSAN iPEMBELIAN 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan itabel i4.12 idiperoleh ihasil idari ikolom iB inilai iconstant 
isebesar i6421,89; inilai ikoefisien icitra imerek i0,397; inilai ikoefisien 
ipromosi ipenjualan i0,174 idan inilai ikoefisien imotivasi ikonsumen i0,481. 
iMaka ipersamaan iregresinya iadalah i: i 
 iY i= i6421,89 i+ i0,397 iX1 i+ i0,174 iX2 i+ i0,481 iX3 i+ ie 
Arti idari iregresi itersebut iadalah i: 
a. Nilai iconstant isebesar i6421,89 iartinya ijika itidak iada icitra imerek 
i(X1), ipromosi ipenjualan i(X2), idan imotivasi ikonsumen i(X3)maka 
ikeputusan ipembelian i(Y) ibernilai i6421,89. 
b. Koefisien iregresi iuntuk icitra imerek i(X1) iterhadap ikeputusan 
ipembelian i(Y) isebesar i0,397 iartinya isetiap ikenaikan icitra imerek i(X1) 
isebesar i1% idengan iasumsi ivariabel ibebas iyang ilain itetap imaka iakan 
imenaikkan ikeputusan ipembelian i(Y) isebesar i0,397. iDan isebaliknya 





iyang ilain itetap imaka iakan imenurunkan ikeputusan ipembelian i(Y) 
isebesar i0,397. 
c. Koefisien iregresi iuntuk ipromosi ipenjualan i(X2) isebesar i0,174 iartinya 
itiap ikenaikan ipromosi ipenjualan i(X2) isebesar i1% idengan iasumsi 
ivariabel ibebas ilain itetap imaka iakan imenaikkan ikeputusan ipembelian 
i(Y) isebesar i0,174. iDan isebaliknya ijika iterdapat ipenurunan isebesar 
i1% idengan iasumsi ivariabel ibebas iyang ilain itetap imaka iakan 
imenurunkan ikeputusan ipembelian i(Y) isebesar i0,174. 
d. Koefisien iregresi iuntuk imotivasi ikonsumen i(X3) isebesar i0,481 
iartinya itiap ikenaikan imotivasi ikonsumen i isebesar i1% idengan iasumsi 
ivariabel ibebas ilain itetap imaka iakan imenaikkan ikeputusan ipembelian 
i(Y) isebesar i0,481. iDan isebaliknya ijika iterdapat ipenurunan isebesar 
i1% idengan iasumsi ivariabel ibebas iyang ilain itetap imaka iakan 
imenurunkan ikeputusan ipembelian i(Y) isebesar i0,481. 
6. Hasil Uji Hipotesis 
a. Uji iSignifikan iSecara iParsial i(Uji iStatistik it) 
Uji istatistik it ipada idasarnya imenunjukkan iseberapa ijauh 
ipengaruh isatu ivariabel ipenjelas iatau iindependen isecara iindividual 
idalam imenerangkan ivariasi ivariabel idependen i(Ghozali, i2016 i: i97). 













t Sig. B Std. iError Beta 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018 
CITRA iMEREK .397 .086 .389 4.637 .000 
PROMOSI iPENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 
MOTIVASI iKONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 
a. iDependent iVariable: iKEPUTUSAN iPEMBELIAN 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Dari itabel i4.13 iuji it idi iatas ididapat ihasil isebagai iberikut i: 
1) Pengaruh icitra imerek i(X1) iterhadap ikeputusan ipembelian i(Y) 
ipada iTegar iPonsel iTegal. iDari iperhitungan iuji istatistik it 
imenggunakan iSPSS idiperoleh it ihitung i= i4.637 i> ittabel i= it(α/2; in-k-
1 i= it i(0,025:28)) i= i1,985 idengan inilai isignifikan isebesar i0,000 i< 
i0,05 imaka iH0 iditolak isehingga iH1 iditerima. iDengan idemikian 
ikesimpulannya icitra imerek iberpengaruh iterhadap ikeputusan 
ipembelian ipada iTegar iPonsel iTegal. 
2) Pengaruh ipromosi ipenjualan i(X2) iterhadap ikeputusan ipembelian 
i(Y) ipada iTegar iPonsel iTegal. iDari iperhitungan iuji istatistik it 
imenggunakan iSPSS idiperoleh it ihitung i= i3,325 i> ittabel i= it(α/2; in-k-
1 i= it i(0,025:28)) i= i1,985 idengan inilai isignifikan isebesar i0,001 i< 
idari i0,05 imaka iH0 iditolak isehingga iH1 iditerima. iDengan 
idemikian ikesimpulannya ipromosi ipenjualan i(Y) iberpengaruh 





3) Pengaruh imotivasi ikonsumen i(X3) iterhadap ikeputusan 
ipembelian i(Y) ipada iTegar iPonsel iTegal. iDari iperhitungan iuji 
istatistik it imenggunakan iSPSS idiperoleh it ihitung i= i3,482 i> ittabel i= 
it(α/2; in-k-1 i= it i(0,025:28)) i= i1,985 idengan inilai isignifikan 
isebesar i0,001 i< i0,05 imaka iH0 iditolak isehingga iH1 iditerima. 
iDengan idemikian ikesimpulannya imotivasi ikonsumen 
iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iTegar iPonsel 
iTegal. 
b. Uji iSignifikan iSimultan i(Uji iF) 
Uji istatistik iF imenunjukkan i iapakah isemua ivariabel ibebas iyang 
idimasukkan idalam imodel imempunyai ipengaruh isecara ibersama-
sama iterhadap ivariabel iterikat. iUji istatistik iF idigunakan iuntuk 
imenguji iapakah ivariabel ibebas iyang iterdiri idari i: icitra imerek i(X1), 
ipromosi ipenjualan i(X2), idan imotivasi ikonsumen i(X3) isecara 
isimultan iberpengaruh isignifikan iterhadap ivariabel iterikat iyaitu 
ikeputusan ipembelian i(Y). iBerikut iini iadalah itabel ihasil iuji iF i: 
Tabel i4.14 
Hasil iUji iSignifikan iSecara iSimultan i(Uji iF) 
ANOVAa 
Model Sum iof iSquares Df Mean iSquare F Sig. 
1 Regression 223450803.953 3 74483601.318 16.022 .000
b
 
Residual 446285250.287 96 4648804.690   
Total 669736054.240 99    
a. iDependent iVariable: iKEPUTUSAN iPEMBELIAN 






Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Dari ihasil itabel i4.14 iuji iF idi iatas ididapatkan inilai iF ihitung i= 
i16,022 idengan inilai isignifikan i0,000 ilebih ikecil idari i0,05 imaka iH0 
iditolak isehingga iH1 iditerima. iSehingga idapat idisimpulkan ibahwa 
ivariabel icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen 
isecara ibersama-sama iatau isimultan iberpengaruh iterhadap ikeputusan 
ipembelian ipada iTegar iPonsel iTegal. 
7. Uji Koefisien determinasi (R2) 
Koefisien ideterminasi i(R
2
) ipada iintinya imengukur iseberapa ijauh 
ikemampuan imodel idalam imenerangkan ivariasi ivariabel idependen. 
iBesarnya inilai ikoefisien ideterminasi i iadalah iantara inol idan isatu. i iNilai iR
2
 
iyang ikecil iberarti ikemampuan ivariabel-variabel iindependen idalam 
imenjelaskan ivariasi ivariabel idependen isangat iterbatas. iNilai iyang 
imendekati isatu iberarti ivariabel-variabel iindependen imemberikan ihampir 
isemua iinformasi iyang idibutuhkan iuntuk imemprediksi ivariasi ivariabel 
idependen i(Ghozali, i2016 i: i95). 
Koefisien idalam ipenelitian iini ibertujuan iuntuk imengetahui iseberapa 
ibesar ipengaruh ivariabel iindependen icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan 
imotivasi ikonsumen, iterhadap ivariabel idependen ikeputusan ipembelian. 
Tabel i4.15 
Hasil iUji iKoefisien iDeterminasi 
Model iSummaryb 
Model R R iSquare 
Adjusted iR 
iSquare 









a. iPredictors: i(Constant), iMOTIVASI iKONSUMEN, iCITRA iMEREK, 
iPROMOSI iPENJUALAN 
b. iDependent iVariable: iKEPUTUSAN iPEMBELIAN 
Sumber i: iOutput iSPSS, idata iyang idiolah itahun i2021 
Berdasarkan itabel i4.15 idi iatas ihasil iuji ikoefisien ideterminasi 
idiperoleh ihasil iAdjusted iR iSquare isebesar i0,313 iatau i31,3%. iNilai 
itersebut idapat idisimpulkan imemberikan iarti ibahwa inilai isebesar i31,3% 
imerupakan ibesarnya inilai ivariasi ivariabel idependen ikeputusan ipembelian 
iyang idapat idijelaskan ioleh ihubungan iantara ivariabel iindependen icitra 
imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen isecara ibersama-sama 
ikeputusan ipembelian. iSedangkan isisanya iyaitu i68,7% ioleh ivariabel ilain 
iyang itidak idijelaskan idalam ipenelitian. 
C. Pembahasan 
1. Pengaruh iCitra iMerek i(X1) iTerhadap iKeputusan iPembelian iPelanggan 
iTegar iPonsel iTegal 
 Berdasarkan iuji istatistik it i(parsial) iyang itelah idilakukan 
imenunjukan ibahwa ivariabel icitra imerek iberpengaruh ipositif idan 
isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian. iHal itersebut idibuktikan idengan 
idiperolehnya ihasil inilai it ihitung ivariabel icitra imerek iadalah i4,637 idan 
inilai it itabel i1,985, imaka i(4,637 i> i1,985) idan inilai isignifikan isebesar 
i(0,000 i< i0,05), iartinya icitra imerek isecara iparsial iberpengaruh iterhadap 
ikeputusan ipembelian. iHasil ipenelitian iini isejalan idengan ipenelitian iyang 





ibahwa ibahwa icitra imerek imempunyai ipengaruh ipositif iterhadap 
ikeputusan ipembelian. 
Implikasi iteoritis idari ipenelitian iini isejalan idengan iteori iMenurut 
iKotler idan iKeller i(2007:258) imerek iadalah inama, iistilah, itanda, ilambang 
iatau idesain, iatau ikombinasinya, iyang idimaksudkan iuntuk 
imengidentifikasikan ibarang iatau ijasa idari isalah isatu ipenjual iatau 
ikelompok ipenjual idan imendiferensasikan imereka idari ipesaing. 
Implikasi ipraktisnya, ikeputusan ipembelian ipada iTegar iPonsel 
iTegal iakan inaik iatau imeningkat ijika itingkat icitra imerek iyang idiberikan 
ikepada ikonsumen isemakin itinggi, ikarena ijika isemakin itinggi itingkat icitra 
imerek imaka itingkat iketarikan ipelanggan iakan inaik isehingga 
imengakibatkan ikonsumen imemutuskan iuntuk imembeli ihandphone. 
iDengan iartian, icitra imerek imempengaruhi ikeputusan ipembelian. 
2. Pengaruh iPromosi iPenjualan i(X2) iTerhadap iKeputusan iPembelian 
iPelanggan iTegar iPonsel iTegal 
 Berdasarkan iuji istatistik it i(parsial) iyang itelah idilakukan 
imenunjukan ibahwa ivariabel ipromosi ipenjualan iberpengaruh ipositif idan 
isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian. iHal itersebut idibuktikan idengan 
idiperolehnya ihasil inilai it ihitung ivariabel ipromosi ipenjualan iadalah i3,325 
idan inilai it itabel i1,985, imaka i(3,325 i> i1,985) idan inilai isignifikan isebesar 
i(0,001 i< i0,05), iartinya ipromosi ipenjualan isecara iparsial iberpengaruh 
iterhadap ikeputusan ipembelian. iHasil ipenelitian iini isejalan idengan 





iHarrie iLuthfie, iSE, iMM i(2020) imenunjukan ibahwa ipromosi ipenjualan 
imempunyai ipengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. 
 Implikasi iteoritis idari ipenelitian iini isejalan idengan iteori iKotler idan 
iKeller i(2005) ipromosi ipenjualan iadalah iberbagai ikumpulan ialat-alat 
iinsentif iyang isebagian ibesar iberjangka ipendek iyang idirancang iuntuk 
imerangsang ipembelian iproduk iatau ijasa itertentu idengan ilebih icepat idan 
ilebih ibesar ioleh ikonsumen iatau ipedagang. 
Implikasi ipraktisnya, ikeputusan ipembelian ipada iTegar iPonsel iTegal 
iakan inaik iatau imeningkat ijika ibanyaknya ipromosi ipenjualan iyang 
idiberikan ikepada ikonsumen, ikarena ijika isemakin ibanyak ipromosi 
ipenjualan imaka itingkat iketertarikan ikonsumen iterhadap ipembelian 
ihandphone iakan isemakin ibesar idan iakan imengakibatkan ikenaikan 
ikeputusan ipembelian. iDengan iartian, ipromosi ipenjualan imempengaruhi 
ikeputusan ipembelian. 
3. Pengaruh iMotivasi i(X3) iTerhadap iKeputusan iPembelian iPelanggan iTegar 
iPonsel iTegal 
Berdasarkan iuji istatistik it i(parsial) iyang itelah idilakukan 
imenunjukan ibahwa ivariabel imotivasi ikonsumen iberpengaruh ipositif idan 
isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian. iHal itersebut idibuktikan idengan 
idiperolehnya ihasil inilai it ihitung ivariabel ikeputusan ipembelian iadalah 
i3,482 idan inilai it itabel i1,985, imaka i(3,482 i> i1,985) idan inilai isignifikan 
isebesar i(0,001 i< i0,05), iartinya imotivasi ikonsumen isecara iparsial 





idengan ipenelitian iyang idilakukan ioleh iHilman iMaulana iAditya idan 
iMusthofa iHadi i(2019) imenunjukan ibahwa imotivasi ikonsumen 
imempunyai ipengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian. 
Implikasi iteoritis idari ipenelitian iini isejalan idengan iteori imenurut 
iSetiadi i(2003) iterdiri ilima itahap iyaitu ipengenalan ikebutuhan, ipencarian 
iinformasi, ievaluasi ialternatif, ikeputusan ipembelian, ipaska ipembelian. 
Implikasi ipraktisnya, ikeputusan ipembelian ipada iTegar iPonsel 
iTegal iakan inaik iatau imeningkat ijika imotivasi itinggi, ikarena ijika imotivasi 
ikonsumen itinggi imaka ipelanggan iakan imemutuskan iuntuk imembeli 
ihandphone ipada iTegar iPonsel iTegal. iDengan iartian, imotivasi ikonsumen 
imempengaruhi ikeputusan ipembelian. 
4. Pengaruh iCitra iMerek i(X1), iPromosi iPenjualan i(X2) idan iMotivasi 
iKonsumen i(X3) iTerhadap iKeputusan iPembelian iPelanggan iTegar iPonsel 
iTegal 
Berdasarkan iuji istatistik iF i(simultan) iyang itelah idilakukan 
imenunjukan ibahwa ivariabel icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi 
ikonsumen iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap ikeputusan 
ipembelian. iHal itersebut idibuktikan idengan idiperolehnya ihasil idari 
ihipotesis iuji iF inilai isignifikansi iF ihitung i16.022 iyatiu i0,000 i< i0,05 iyang 
iartinya ihipotesis iditerima. 
Berdasarkan inilai ikoefesien ideterminasi i(Adjusted iR²) idiketahui 
ibahwa icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi ikonsumen 





isebesar i31,3% idan isisanya isebesar i68,7% idipengaruhi ioleh ivariabel ilain 
iyang itidak idijelaskan idalam ipenelitian iini. iBesarnya iAdjusted iR iSquare 
imembuktikan ibahwa icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi 
ikonsumen imampu imemberikan ikontribusi iterhadap ikeputusan 
ipembelian. iPenelitian iini idiperkuat idengan ipenelitian iterdahulu ioleh 
iAuliannisa iGifani idan iSyahputra i(2017), iRobi iAndriansyah iHarahap idan 
iDr. iIr. iHarrie iLuthfie, iSE, iMM i(2020), iHilman iMaulana iAditya idan 
iMusthofa iHadi i(2019) iyang imenunjukan ibahwa icitra imerek, ipromosi 
ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iberpengaruh ipositif iterhadap 
ikeputusan ipembelian. 
Implikasi iteoritis idari ipenelitian iini isejalan idengan imenurut iSetiadi 
i(2003) iterdiri ilima itahap iyaitu ipengenalan ikebutuhan, ipencarian 
iinformasi, ievaluasi ialternatif, ikeputusan ipembelian, ipaska ipembelian. 
Implikasi ipraktisnya, icitra imerek ipada iTegar iPonsel iTegal 
idipengaruhi ioleh iadanya icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi 
ikonsumen iyang imembuat ikeputusan ipembelian isemakin itinggi. i iHal iini 
imenunjukan icitra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi ikonsumen 
isudah iberjalan idengan ibaik idan itepat idiperusahaan isehingga idapat 







KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan ihasil ipenelitian idan ipengolahan idata imelalui ibantuan 
iprogram iSPSS, imaka idapat idisimpulkan isebagai iberikut i: 
1. Citra imerek iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian iTegar iPonsel 
iTegal ihal iini idi ibuktikan idengan inilai ikoefesien iregresi isebasar i0,397 
idengan inilai it ihitung i4,637 idan inilai it itabel i1,985, imaka i(4,637 i> i1,985) 
idan inilai isignifikan isebesar i(0,000 i< i0,05), iartinya icitra imerek isecara 
iparsial iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian. 
2. Promosi ipenjualan iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian iTegar 
iPonsel iTegal ihal iini idi ibuktikan idengan inilai ikoefesien iregresi isebasar 
i0,174 idengan inilai it ihitung i3,325 idan inilai it itabel i1,985, imaka i(3,325 i> 
i1,985) idan inilai isignifikan isebesar i(0,001 i< i0,05). i 
3. Motivasi ikonsumen iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian iTegar 
iPonsel iTegal ihal iini idi ibuktikan idengan inilai ikoefesien iregresi isebasar 
i0,481 idengan inilai it ihitung i3,482 idan inilai it itabel i1,985, imaka i(3,482 i> 
i1,985) idan inilai isignifikan isebesar i(0,001 i< i0,05). i 
4. Citra imerek, ipromosi ipenjualan idan imotivasi ikonsumen iberpengaruh 
isecara isimultan iterhadap ikeputusan ipembelian iTegar iPonsel iTegal ihal iini 
idi ibuktikan idengan inilai isignifikansi iF ihitung i16.022 iyatiu i0,000 i< i0,05 





5. Keputusan ipembelian idipengaruhi ioleh ivariabel icitra imerek, ipromosi 
ipenjualan idan imotivasi ikonsumen isecara isimultan isebesar i31,3%, 
isedangkan isisanya isebesar i68,7% idipengaruhi ioleh ivariabel ilain iyang 






B. Saran  
Berdasarkan ihasil ipenelitian iyang idilakukan, imaka ipeneliti 
imemberikan isaran isebagai iberikut i: 
1. Pada ivariabel icitra imerek isaran ipenulis iadalah isebaiknya iTegar iPonsel 
iTegal ilebih imemperhatikan idan imeningkatkan itampilan ifisik iproduk iyang 
idi ipajang ipada ietalase iagar idapat imenarik iperhatian ipelanggan. i 
2.  iPada ivariabel ipromosi ipenjualan isaran ipenulis iadalah isebaiknya iTegar 
iPonsel iTegal imengadakan ibazzer ihandphone iatau iaksesoris ihandphone 
isebagai ikegiatan ipromosi iuntuk imenarik ipelanggan iTegar iPonsel iTegal. 
3.  iPada ivariabel imotivasi ikonsumen iadalah isebaiknya imenyediakan iproduk 
iyang iberkualitas iagar ipelanggan imerasa iterpuaskan idengan iproduk iyang idi 
ijual iTegar iPonsel iTegal. 
4. Saran iuntuk ipenulis iselanjutnya, iuntuk imengkaji ilebih idalam imengenai 
ivariabel icitra imerek, ipromosi ipenjualan, idan imotivasi ikonsumen iterhadap 
ikeputusan ipembelian. iHal iini idapat imenjadi ibahan iuntuk ipenelitian 
iselanjutnya idalam iwaktu iyang iakan idatang idan ipenelitian idilakukan ipada 
iproduk iselain ihandphone idengan imenambahkan ivariabel ilainnya iuntuk 
imemperkuat ipenelitian iselanjutnya iyang isesuai idengan ikeadaan 
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Lampiran 1  
KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH CITRA MEREK, PROMOSI PENJUALAN, DAN 
MOTIVASI KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
PELANGGAN TEGAR PONSEL TEGAL 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
Salam Sejahtera Bagi Kita Semua 
Dengan hormat disampaikan, bahwa dalam rangka menyelesaikan 
tugas penelitian pada Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Pancasakti Tegal, dengan ini saya : 
Nama   : Mohammad Ali Riftono 
NPM   : 4117500109 
Program Studi  : Manajemen  
No Telepon  : 08990142003 
Memohon bantuan dan kesediaan Bapak/Ibu Pelanggan Tegar 
Ponsel Tegal untuk menjadi responden dan berkenan memberikan jawaban  
yang paling sesuai dengan persepsi Bapak/Ibu atas pernyataan kuesioner 
yang sudah saya siapkan. Jawaban Bapak/Ibu terhadap kuesioner ini tidak 
akan dipublikasikan dan dijamin kerahasiaannya, karena data ini hanya 
digunakan untuk kepentingan akademis dan dalam rangka pengembangan 
ilmu pengetahuan. 
Demikian disampaikan atas bantuan dan kerjasamanya diucapkan 
terimakasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
Tegal, Mei  2021 
Hormat Saya 
 









: 3 (tiga) lembar 
: Permohonan menjadi 
  Responden 
Kepada Yth : 
Bapak / Ibu Responden 









A. Identitas Responden 
1. Nama   : ………….………………………(boleh tidak diisi) 
2. Alamat  : ………………………………... 
3. Jenis Kelamin : Laki-laki  Perempuan 
4. Usia   : ………. Tahun 
5. Pendidikan Terakhir :       SD SMP       SMA DIII         S1 
       S2      S3  
6. Pendapatan  : ………………………………….(boleh tidak diisi) 
Penghasilan Perbulan 
a. Rp. 1.000.000 – Rp. 2.000.000 
b. Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000 
c. Rp. 3.000.000 – Rp. 4.000.000 
d. Di atas Rp. 4.000.000  
 
B. Petunjuk Pengisian 
1. Jawablah pertanyaan ini dengan jujur dan benar. 
2. Bacalah terlebih dahulu pertanyaan dengan cermat sebelum anda memulai 
untuk menjawabnya. 
3. Pilihlah salah satu jawaban yang tersedia dengan memberikan tanda 
checlist () pada salah satu jawaban yang anda anggap paling benar. 
Keterangan : 
SS : Sangat setuju  
S : Setuju 
N : Netral 
TS : Tidak Setuju 






No Pernyataan Jawaban 










1 Kebutuhan suatu produk di dapatkan 
pelanggan pada Tegar Ponsel Tegal. 
     
2 Pelanggan mendapatkan varian produk 
pada Tegal Ponsel Tegal. 
     
3 Tegar Ponsel Tegal menjual produk yang 
berkualitas. 
     
4 Pelanggan mendapatkan kepercayaan 
merek dari Tegar Ponsel Tegal . 
     
5 Pelanggan mempertimbangkan popularitas 
merek yang di jual pada Tegar Ponsel 
Tegal. 
     
6 Pelanggan dengan mudah mendapatkan 
produk pada Tegar Ponsel Tegal. 
     
7 Ketersediaan produk pada Tegar Ponsel 
Tegal yang mencukupi. 
     
8 Kebutuhan akan produk di dapatkan oleh 
pelanggan pada Tegar Ponsel Tegal. 
     










1 Penampilan fisik produk Tegar Ponsel 
Tegal yang menarik bagi konsumen. 
     
2 Fungsi semua fasilitas  produk Tegar 
Ponsel Tegal yang berguna bagi 
pelanggan. 
     
3 Harga produk Tegar Ponsel Tegal yang 
terjangkau. 
     
4 Penampilan fasilitas pendukung dari 
produk Tegar Ponsel Tegal yang menarik. 
     
5 Variasi layanan produk yang di berikan 
oleh Tegar Ponsel Tegal.  
     
6 Harga yang berfariasi dari Tegal Ponsel 
Tegal. 
     
7 Kemudahan merek produk yang di 
ucapkan dari Tegar Ponsel Tegal.   
     
8 Kemampuan merek untuk di ingat oleh 
pelanggan Tegar Ponsel Tegal. 
     










1 Adanya kegiatan pemasangan 
spanduk/poster di Tegar Ponsel Tegal. 
     





sosial di Tegar Ponsel Tegal. 
3 Adanya diskon pembelian di Tegar Ponsel 
Tegal. 
     
4 Adanya promosi pemberian bonus 
aksesoris dari Tegal Ponsel Tegal. 
     
5 Adanya pemberian bonus voucher internet 
dari Tegal Ponsel Tegal. 
     
6 Adanya kegiatan penjualan langsung pada 
Tegar Ponsel Tegal. 
     
7 Adanya promosi yang menggunakan jasa 
SPG/SPB pada Tegar Ponsel Tegal. 
     
8 Adanya kegiatan bazzar di Tegar Ponsel 
Tegal. 
     
9 Adanya kegiatan demo produk kepada 
public di Tegar Ponsel Tegal. 
     
10 Adanya kegiatan promosi hadiah undian 
dari Tegar Ponsel Tegal.  
     










1 Pelanggan membutuhkan produk untuk 
menunjang aktivitas dari Tegar Ponsel 
Tegal. 
     
2 Pelanggan mendapatkan kenyamaan dari 
produk yang di jual Tegar Ponsel Tegal. 
     
3 Pelanggan mendapatkan kepuasaan dari 
produk yang di jual Tegar Ponsel Tegal. 









Pengolahan Data Ordinal 
30 Responden  
 
1. Data Penelitian Variabel Keputusan Pembelian (Y)  
 
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8
1 2 3 3 3 3 5 2 2 23
2 3 3 3 2 2 4 4 3 24
3 4 4 4 4 2 4 5 5 32
4 2 4 5 4 4 5 2 1 27
5 3 3 3 4 2 4 4 3 26
6 3 3 3 3 2 4 5 3 26
7 4 4 4 4 2 4 3 4 29
8 4 4 4 4 2 5 2 4 29
9 4 5 4 4 3 4 4 4 32
10 5 4 4 4 2 5 4 5 33
11 4 3 3 3 1 4 4 4 26
12 4 4 4 4 2 4 4 4 30
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32
14 5 4 4 5 4 5 4 3 34
15 4 4 4 4 3 3 3 3 28
16 4 4 4 5 3 5 5 5 35
17 5 4 4 4 4 4 4 5 34
18 4 4 4 5 1 4 4 3 29
19 4 4 4 4 2 4 5 4 31
20 3 3 3 3 1 4 2 3 22
21 5 3 4 4 3 5 4 4 32
22 5 4 5 4 3 5 4 4 34
23 5 3 3 3 2 3 2 3 24
24 4 4 4 5 2 4 4 4 31
25 4 4 4 3 2 3 2 3 25
26 4 4 4 5 4 4 5 4 34
27 4 4 4 4 2 4 4 4 30
28 4 3 3 3 2 4 4 3 26
29 5 5 4 4 3 5 4 4 34
30 4 4 4 4 3 5 4 3 31
No. Responden Total





2. Data Penelitian Variabel Citra Merek (X1) 
 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8
1 4 4 4 4 3 4 4 4 31
2 4 4 5 5 4 4 5 5 36
3 5 4 4 4 5 4 4 4 34
4 4 4 5 4 5 4 5 5 36
5 5 4 5 5 4 5 4 5 37
6 3 5 3 5 4 4 5 3 32
7 4 5 5 5 5 4 5 5 38
8 5 4 4 5 4 4 4 4 34
9 4 5 5 4 5 5 5 5 38
10 4 5 5 4 4 4 5 5 36
11 5 4 5 5 5 4 4 5 37
12 5 5 5 4 4 4 5 5 37
13 4 4 4 5 4 4 4 4 33
14 4 4 4 4 4 4 4 4 32
15 4 3 4 4 3 3 4 4 29
16 3 5 3 2 4 5 5 3 30
17 4 5 5 5 4 5 5 4 37
18 4 4 5 5 4 5 5 4 36
19 4 4 4 4 4 4 4 4 32
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40
21 5 5 5 5 5 5 5 5 40
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32
23 4 4 4 4 3 4 5 4 32
24 5 5 5 5 4 5 5 5 39
25 5 5 5 5 5 5 5 5 40
26 4 4 5 4 4 4 4 5 34
27 3 4 4 4 3 4 4 4 30
28 4 4 4 4 4 4 4 4 32
29 5 5 5 5 5 5 5 5 40
30 4 5 4 3 5 3 4 4 32






3. Data Penelitian Variabel Promosi Penjualan (X2) 
 
 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10
1 4 2 1 1 4 3 4 4 4 3 30
2 4 2 2 4 4 4 2 5 5 4 36
3 4 4 3 2 4 2 1 4 4 3 31
4 4 2 4 4 4 3 2 3 5 4 35
5 4 1 2 4 4 4 1 4 4 3 31
6 4 2 2 4 4 4 3 4 4 3 34
7 4 1 1 4 4 4 1 3 4 4 30
8 5 3 3 4 5 4 4 5 5 5 43
9 4 2 2 4 4 3 3 4 4 3 33
10 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38
11 4 2 1 4 4 4 2 4 4 4 33
12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
13 4 2 2 4 4 4 1 4 3 3 31
14 4 3 1 4 4 4 3 4 5 5 37
15 3 2 1 4 4 4 2 3 4 4 31
16 5 2 2 5 5 4 4 5 4 4 40
17 4 2 1 1 4 4 4 4 3 4 31
18 5 2 4 4 5 4 2 4 5 4 39
19 5 2 2 4 5 5 2 4 4 4 37
20 5 3 3 5 5 4 3 5 4 4 41
21 4 1 2 4 4 4 2 4 4 4 33
22 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 42
23 4 2 2 5 4 3 2 4 4 3 33
24 4 5 2 4 4 4 4 5 4 4 40
25 4 2 2 4 5 4 2 4 3 3 33
26 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 38
27 4 3 4 5 4 4 2 3 4 3 36
28 5 3 2 4 4 5 3 4 4 5 39
29 5 2 1 4 5 4 4 5 5 4 39
30 3 4 3 4 4 4 4 5 5 4 40
TotalNo. Responden 





4. Data Penelitian Variabel Motivasi Konsumen (X3) 
X3.1 X3.2 X3.3
1 5 4 4 13
2 3 4 4 11
3 3 4 4 11
4 4 4 4 12
5 3 3 3 9
6 3 4 5 12
7 4 4 4 12
8 3 4 4 11
9 5 4 4 13
10 2 3 3 8
11 4 5 3 12
12 1 1 1 3
13 4 4 3 11
14 4 4 4 12
15 4 4 4 12
16 2 3 4 9
17 4 3 5 12
18 4 4 4 12
19 5 5 5 15
20 3 4 4 11
21 4 5 3 12
22 4 4 4 12
23 4 4 4 12
24 4 4 3 11
25 4 4 4 12
26 4 5 5 14
27 4 4 4 12
28 4 4 5 13
29 3 3 3 9
30 4 4 4 12
No. Responden






Lampiran 3  
Pengolahan Data Ordinal 
100 Responden  
 
1. Data Penelitian Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 
1 5 3 5 4 3 4 4 4 32 
2 5 4 5 4 3 4 4 5 34 
3 5 4 3 5 4 4 5 4 34 
4 5 4 4 4 3 3 3 4 30 
5 5 4 5 5 5 3 4 4 35 
6 5 3 4 5 4 4 3 3 31 
7 4 3 4 4 3 3 5 3 29 
8 4 4 4 3 4 3 3 4 29 
9 4 4 3 4 4 5 4 4 32 
10 4 3 3 4 5 3 4 4 30 
11 5 4 3 4 4 4 4 4 32 
12 5 4 5 5 5 3 4 4 35 
13 5 3 4 4 4 3 4 5 32 
14 5 3 4 5 3 4 4 4 32 
15 5 4 5 5 3 4 4 4 34 
16 4 3 4 5 5 3 4 5 33 
17 4 3 4 4 4 5 3 3 30 
18 4 3 4 4 4 4 5 4 32 
19 4 4 4 5 5 4 5 4 35 
20 5 4 4 4 4 3 4 5 33 
21 5 5 4 5 4 3 5 4 35 
22 4 4 5 5 4 3 4 4 33 
23 4 4 5 4 5 4 3 5 34 
24 4 4 4 5 5 4 3 4 33 





26 4 3 4 4 4 4 5 4 32 
27 4 3 4 5 4 4 3 4 31 
28 5 3 4 4 4 4 3 5 32 
29 5 4 4 4 5 3 3 4 32 
30 5 3 5 5 4 3 5 3 33 
31 3 4 4 5 4 5 4 5 34 
32 5 3 3 5 4 5 3 4 32 
33 5 3 5 5 3 4 3 3 31 
34 5 4 4 5 4 4 5 4 35 
35 3 4 5 5 4 3 2 4 30 
36 5 4 5 4 4 3 2 4 31 
37 5 3 2 3 3 4 4 5 29 
38 4 4 5 4 4 3 3 3 30 
39 4 3 5 5 3 5 3 4 32 
40 4 4 5 5 4 3 3 4 32 
41 4 4 5 4 5 4 4 4 34 
42 3 4 5 5 5 3 3 5 33 
43 4 4 4 5 4 3 3 3 30 
44 4 3 4 5 4 4 3 4 31 
45 4 4 5 5 4 3 4 4 33 
46 4 4 4 5 4 4 3 4 32 
47 4 3 4 4 4 3 3 5 30 
48 5 3 4 5 4 3 4 5 33 
49 5 4 4 5 5 3 3 4 33 
50 5 4 3 5 5 5 4 4 35 
51 3 5 4 5 4 4 5 4 34 
52 4 5 5 5 4 4 4 4 35 
53 3 5 5 4 4 3 4 5 33 
54 4 5 5 5 5 3 5 4 36 
55 5 5 4 5 4 2 5 4 34 
56 5 4 5 5 3 2 5 3 32 





58 5 4 5 5 4 3 4 4 34 
59 4 4 5 5 3 2 4 3 30 
60 5 5 4 5 3 3 3 4 32 
61 4 5 4 5 4 3 4 4 33 
62 4 5 4 5 4 3 4 5 34 
63 4 5 5 5 4 4 3 5 35 
64 5 5 4 5 3 3 4 4 33 
65 5 4 4 5 4 3 3 3 31 
66 3 4 4 5 3 3 4 3 29 
67 4 5 5 4 3 3 3 4 31 
68 5 5 5 5 5 4 5 4 38 
69 5 5 4 5 4 4 5 5 37 
70 5 5 4 5 3 4 3 5 34 
71 5 4 4 5 3 4 5 4 34 
72 5 5 4 5 4 4 5 4 36 
73 5 5 5 5 3 5 4 4 36 
74 4 5 4 5 3 5 5 4 35 
75 4 4 4 5 3 5 4 3 32 
76 4 4 4 5 3 3 5 3 31 
77 5 4 4 4 4 4 4 3 32 
78 4 5 5 4 4 3 5 4 34 
79 4 5 5 5 4 4 4 3 34 
80 5 5 5 4 4 3 5 4 35 
81 5 5 5 5 4 5 3 3 35 
82 3 4 4 5 4 4 4 5 33 
83 3 4 4 5 4 4 4 5 33 
84 4 4 5 4 3 4 5 4 33 
85 4 4 5 5 3 5 5 4 35 
86 5 3 5 3 2 5 4 3 30 
87 5 5 5 4 4 5 5 4 37 
88 5 4 5 4 4 3 4 3 32 





90 5 4 5 4 4 4 5 4 35 
91 4 5 5 5 4 3 5 4 35 
92 5 5 4 5 3 4 4 4 34 
93 5 5 4 5 4 3 4 5 35 
94 4 5 5 5 4 4 5 4 36 
95 5 5 4 5 5 4 5 4 37 
96 5 4 5 4 4 3 4 3 32 
97 4 5 5 4 4 5 5 3 35 
98 5 5 5 4 4 5 5 4 37 
99 4 5 5 5 4 3 4 4 34 







2. Data Penelitian Variabel Citra Merek (X1) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 
1 4 5 4 4 4 4 4 5 34 
2 4 4 3 5 5 3 4 5 33 
3 4 4 3 5 4 5 5 4 34 
4 5 5 4 4 3 5 3 4 33 
5 3 4 5 5 3 3 4 4 31 
6 3 4 4 5 4 4 4 5 33 
7 3 3 4 4 4 3 5 4 30 
8 5 4 4 4 4 4 3 4 32 
9 4 4 3 4 4 4 4 4 31 
10 4 3 2 5 5 5 4 3 31 
11 5 4 5 5 4 3 4 3 33 
12 5 4 2 5 3 3 4 3 29 
13 4 5 5 4 4 3 4 5 34 
14 4 5 4 4 5 4 5 4 35 
15 5 4 5 4 5 5 4 4 36 
16 4 3 4 4 3 5 4 5 32 
17 4 3 4 4 4 5 4 3 31 
18 4 4 4 5 5 4 5 4 35 
19 4 4 4 5 5 4 5 4 35 
20 5 5 5 4 4 4 4 5 36 
21 5 5 4 5 4 4 5 4 36 
22 3 4 5 5 5 5 4 4 35 
23 3 4 5 5 3 5 5 5 35 
24 3 4 4 5 3 5 3 4 31 
25 3 4 5 5 5 5 5 4 36 
26 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
27 4 3 4 5 4 4 4 4 32 
28 5 3 4 4 4 4 3 5 32 





30 5 3 3 5 4 5 3 3 31 
31 5 4 4 5 4 5 4 5 36 
32 5 3 3 5 4 5 3 4 32 
33 5 3 5 5 3 5 4 3 33 
34 5 4 4 5 4 4 2 4 32 
35 5 4 5 5 4 4 4 4 35 
36 5 4 5 4 4 4 2 4 32 
37 5 3 2 3 3 4 4 5 29 
38 4 4 5 4 4 3 3 3 30 
39 4 3 5 5 3 5 3 4 32 
40 4 4 5 5 4 5 3 4 34 
41 3 4 5 5 5 5 4 5 36 
42 5 4 5 4 5 4 3 5 35 
43 5 4 5 4 5 4 4 3 34 
44 5 3 4 4 4 5 4 4 33 
45 5 4 5 5 4 5 4 4 36 
46 4 4 4 5 4 5 4 4 34 
47 4 3 4 4 4 4 4 5 32 
48 5 3 4 5 4 5 4 5 35 
49 5 4 4 3 5 5 3 4 33 
50 5 4 3 5 5 4 4 4 34 
51 4 5 4 5 4 4 5 4 35 
52 4 5 5 5 4 4 4 4 35 
53 4 5 5 3 4 4 4 5 34 
54 5 5 5 3 5 4 5 4 36 
55 5 5 4 5 4 5 5 3 36 
56 3 4 5 5 3 5 5 3 33 
57 3 4 5 5 4 5 4 3 33 
58 3 4 5 5 4 5 4 3 33 
59 3 4 5 4 3 5 4 3 31 
60 5 5 4 4 3 4 3 4 32 





62 3 5 4 5 4 4 4 5 34 
63 3 5 5 5 4 5 3 5 35 
64 5 5 4 5 3 3 4 4 33 
65 4 4 4 5 4 3 3 3 30 
66 4 4 4 5 3 3 4 3 30 
67 4 5 5 4 3 5 3 4 33 
68 5 5 5 5 5 4 5 4 38 
69 4 5 4 4 4 4 5 5 35 
70 4 5 4 4 3 4 3 3 30 
71 4 4 4 4 3 4 5 4 32 
72 3 5 4 5 4 5 5 4 35 
73 3 5 5 5 3 3 4 4 32 
74 3 5 4 5 3 3 5 4 32 
75 5 4 4 5 3 3 4 3 31 
76 5 4 4 5 3 5 5 3 34 
77 3 4 4 4 4 5 4 3 31 
78 4 5 5 4 4 5 5 4 36 
79 4 5 4 5 4 4 4 3 33 
80 4 5 3 4 4 4 5 4 33 
81 4 5 3 5 4 4 3 3 31 
82 3 4 3 5 4 5 4 3 31 
83 3 4 4 5 4 5 4 5 34 
84 3 4 5 4 3 5 5 4 33 
85 5 4 5 5 3 5 5 4 36 
86 3 3 5 3 2 4 4 3 27 
87 3 5 5 4 4 4 5 4 34 
88 3 4 5 4 4 4 4 3 31 
89 3 5 4 4 3 5 5 4 33 
90 4 4 5 4 4 4 5 4 34 
91 4 5 5 3 4 5 5 4 35 
92 4 5 4 3 3 5 4 4 32 





94 3 3 5 5 4 5 5 4 34 
95 3 3 4 5 5 5 5 4 34 
96 3 4 5 4 4 3 4 3 30 
97 5 5 5 4 4 3 5 3 34 
98 5 3 5 4 3 4 5 4 33 
99 4 2 3 5 4 4 4 4 30 
100 4 3 3 4 3 4 4 4 29 
 
3. Data Penelitian Variabel Promosi Penjualan (X2) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
2 5 5 5 5 4 4 3 3 5 5 44 
3 4 3 5 5 4 4 4 4 4 5 42 
4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 47 
5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 43 
6 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 43 
7 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 43 
8 3 5 4 4 4 3 4 3 4 5 39 
9 4 4 4 4 4 4 5 3 4 3 39 
10 5 5 3 3 5 4 4 4 4 3 40 
11 4 4 3 4 4 5 5 4 5 5 43 
12 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
13 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 43 
14 5 4 4 4 4 5 4 3 5 5 43 
15 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 42 
16 5 4 4 3 4 3 5 3 5 3 39 
17 5 4 4 3 4 3 3 4 5 3 38 
18 4 4 3 4 4 5 4 3 5 5 41 
19 4 4 3 4 4 5 5 4 5 3 41 





21 5 5 3 4 4 4 4 4 5 5 43 
22 5 5 3 4 4 5 4 4 4 5 43 
23 5 4 3 4 4 5 4 4 4 5 42 
24 4 4 3 4 4 5 4 4 5 5 42 
25 5 5 3 4 4 5 4 4 4 5 43 
26 5 4 3 4 4 5 4 4 4 5 42 
27 5 4 4 4 4 5 4 3 4 5 42 
28 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 37 
29 4 4 4 3 5 3 4 3 4 3 37 
30 4 4 4 5 4 4 4 3 4 5 41 
31 4 5 5 4 5 5 4 3 5 5 45 
32 3 3 4 4 3 3 3 4 4 5 36 
33 4 4 5 3 4 3 4 3 4 5 39 
34 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 40 
35 4 4 3 4 4 4 4 4 5 5 41 
36 4 4 3 3 3 3 4 3 5 4 36 
37 4 5 4 3 3 4 3 3 4 5 38 
38 4 4 4 3 5 5 5 5 4 5 44 
39 4 4 5 5 3 5 5 3 3 5 42 
40 4 4 4 4 3 4 4 4 5 5 41 
41 4 4 5 5 5 4 3 4 4 4 42 
42 4 4 3 4 3 4 4 4 4 5 39 
43 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 44 
44 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 43 
45 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 47 
46 3 3 5 4 5 5 5 5 4 5 44 
47 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 
48 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 44 
49 4 4 4 4 3 4 5 4 4 5 41 
50 3 4 4 4 5 4 4 4 5 5 42 
51 5 5 4 4 4 4 5 3 4 5 43 





53 5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 45 
54 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 44 
55 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 
56 4 3 4 4 4 4 3 3 5 4 38 
57 4 3 5 4 4 4 3 5 4 4 40 
58 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 46 
59 3 3 5 4 4 4 5 4 4 4 40 
60 3 4 4 4 4 5 3 5 4 4 40 
61 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 47 
62 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 38 
63 4 4 5 5 3 5 4 4 4 4 42 
64 4 4 4 4 3 3 4 4 4 5 39 
65 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 45 
66 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 46 
67 4 5 4 4 4 5 5 3 5 5 44 
68 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
69 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
70 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
71 4 4 4 5 3 5 4 5 4 5 43 
72 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
74 4 4 5 5 3 5 2 4 4 5 41 
75 5 5 3 4 4 5 5 4 5 3 43 
76 4 5 4 4 5 5 5 4 3 4 43 
77 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 
78 5 5 5 3 5 5 5 5 4 3 45 
79 4 5 5 4 4 4 4 5 5 3 43 
80 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 45 
81 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 
82 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 47 
83 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 45 





85 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 45 
86 4 5 5 4 5 5 5 5 5 2 45 
87 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
88 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 45 
89 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
90 4 4 4 3 5 5 4 4 5 5 43 
91 4 3 3 4 4 4 4 5 4 5 40 
92 4 4 5 5 4 4 5 3 4 5 43 
93 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 44 
94 4 4 3 4 3 3 5 5 4 5 40 
95 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 47 
96 5 4 5 5 4 4 4 3 4 5 43 
97 5 4 4 3 4 4 5 5 4 5 43 
98 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 43 
99 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 44 







4. Data Penelitian Variabel Motivasi Konsumen (X3) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X3.1 X3.2 X3.3 
1 5 4 4 13 
2 5 4 4 13 
3 5 4 4 13 
4 4 4 4 12 
5 5 5 5 15 
6 4 4 5 13 
7 4 4 4 12 
8 4 4 4 12 
9 5 4 4 13 
10 5 5 5 15 
11 4 5 3 12 
12 5 5 5 15 
13 4 4 5 13 
14 4 4 4 12 
15 4 5 4 13 
16 5 5 4 14 
17 4 5 5 14 
18 4 4 4 12 
19 5 5 5 15 
20 5 4 5 14 
21 4 5 5 14 
22 4 4 4 12 
23 5 5 5 15 
24 4 4 5 13 
25 4 4 4 12 
26 4 5 5 14 
27 5 4 5 14 
28 4 4 5 13 





30 4 4 5 13 
31 5 5 5 15 
32 4 4 5 13 
33 5 5 4 14 
34 5 5 5 15 
35 3 5 4 12 
36 3 5 4 12 
37 4 5 4 13 
38 4 5 4 13 
39 4 4 5 13 
40 4 5 4 13 
41 3 5 4 12 
42 5 5 4 14 
43 4 4 4 12 
44 4 4 5 13 
45 5 5 5 15 
46 5 4 4 13 
47 4 4 5 13 
48 4 4 4 12 
49 5 5 4 14 
50 4 4 4 12 
51 5 5 5 15 
52 4 4 4 12 
53 5 5 3 13 
54 4 5 5 14 
55 5 5 3 13 
56 4 5 4 13 
57 5 4 4 13 
58 4 4 4 12 
59 4 5 4 13 
60 5 5 4 14 





62 4 4 5 13 
63 4 4 4 12 
64 4 4 5 13 
65 4 5 4 13 
66 4 4 4 12 
67 4 4 4 12 
68 5 4 4 13 
69 4 4 4 12 
70 4 4 4 12 
71 5 4 4 13 
72 4 4 4 12 
73 4 4 4 12 
74 4 4 4 12 
75 4 4 4 12 
76 4 4 4 12 
77 4 5 4 13 
78 5 5 4 14 
79 4 4 4 12 
80 3 5 5 13 
81 4 5 5 14 
82 4 4 5 13 
83 4 4 4 12 
84 4 4 4 12 
85 5 5 5 15 
86 4 4 4 12 
87 5 5 5 15 
88 5 5 5 15 
89 4 5 4 13 
90 4 5 4 13 
91 4 4 4 12 
92 5 4 3 12 





94 5 5 4 14 
95 5 5 5 15 
96 4 4 4 12 
97 5 5 5 15 
98 4 5 5 14 
99 4 5 4 13 










Pengolahan Data Interval 
 
1. Data Penelitian Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 
1 3,656 1,000 4,545 2,271 2,474 3,701 3,381 2,414 23,443 
2 3,656 2,212 4,545 2,271 2,474 3,701 3,381 3,828 26,069 
3 3,656 2,212 1,872 3,754 3,820 3,701 4,559 2,414 25,987 
4 3,656 2,212 3,120 2,271 2,474 2,519 2,312 2,414 20,979 
5 3,656 2,212 4,545 3,754 5,220 2,519 3,381 2,414 27,700 
6 3,656 1,000 3,120 3,754 3,820 3,701 2,312 1,000 22,364 
7 2,262 1,000 3,120 2,271 2,474 2,519 4,559 1,000 19,206 
8 2,262 2,212 3,120 1,000 3,820 2,519 2,312 2,414 19,659 
9 2,262 2,212 1,872 2,271 3,820 4,822 3,381 2,414 23,055 
10 2,262 1,000 1,872 2,271 5,220 2,519 3,381 2,414 20,939 
11 3,656 2,212 1,872 2,271 3,820 3,701 3,381 2,414 23,327 
12 3,656 2,212 4,545 3,754 5,220 2,519 3,381 2,414 27,700 
13 3,656 1,000 3,120 2,271 3,820 2,519 3,381 3,828 23,596 
14 3,656 1,000 3,120 3,754 2,474 3,701 3,381 2,414 23,501 
15 3,656 2,212 4,545 3,754 2,474 3,701 3,381 2,414 26,137 
16 2,262 1,000 3,120 3,754 5,220 2,519 3,381 3,828 25,084 
17 2,262 1,000 3,120 2,271 3,820 4,822 2,312 1,000 20,609 
18 2,262 1,000 3,120 2,271 3,820 3,701 4,559 2,414 23,148 
19 2,262 2,212 3,120 3,754 5,220 3,701 4,559 2,414 27,242 
20 3,656 2,212 3,120 2,271 3,820 2,519 3,381 3,828 24,807 
21 3,656 3,470 3,120 3,754 3,820 2,519 4,559 2,414 27,311 
22 2,262 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 24,906 
23 2,262 2,212 4,545 2,271 5,220 3,701 2,312 3,828 26,352 





25 3,656 2,212 3,120 1,000 3,820 2,519 4,559 2,414 23,299 
26 2,262 1,000 3,120 2,271 3,820 3,701 4,559 2,414 23,148 
27 2,262 1,000 3,120 3,754 3,820 3,701 2,312 2,414 22,384 
28 3,656 1,000 3,120 2,271 3,820 3,701 2,312 3,828 23,710 
29 3,656 2,212 3,120 2,271 5,220 2,519 2,312 2,414 23,724 
30 3,656 1,000 4,545 3,754 3,820 2,519 4,559 1,000 24,852 
31 1,000 2,212 3,120 3,754 3,820 4,822 3,381 3,828 25,937 
32 3,656 1,000 1,872 3,754 3,820 4,822 2,312 2,414 23,650 
33 3,656 1,000 4,545 3,754 2,474 3,701 2,312 1,000 22,443 
34 3,656 2,212 3,120 3,754 3,820 3,701 4,559 2,414 27,236 
35 1,000 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 1,000 2,414 21,262 
36 3,656 2,212 4,545 2,271 3,820 2,519 1,000 2,414 22,436 
37 3,656 1,000 1,000 1,000 2,474 3,701 3,381 3,828 20,041 
38 2,262 2,212 4,545 2,271 3,820 2,519 2,312 1,000 20,941 
39 2,262 1,000 4,545 3,754 2,474 4,822 2,312 2,414 23,584 
40 2,262 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 2,312 2,414 23,837 
41 2,262 2,212 4,545 2,271 5,220 3,701 3,381 2,414 26,007 
42 1,000 2,212 4,545 3,754 5,220 2,519 2,312 3,828 25,389 
43 2,262 2,212 3,120 3,754 3,820 2,519 2,312 1,000 20,999 
44 2,262 1,000 3,120 3,754 3,820 3,701 2,312 2,414 22,384 
45 2,262 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 24,906 
46 2,262 2,212 3,120 3,754 3,820 3,701 2,312 2,414 23,596 
47 2,262 1,000 3,120 2,271 3,820 2,519 2,312 3,828 21,133 
48 3,656 1,000 3,120 3,754 3,820 2,519 3,381 3,828 25,078 
49 3,656 2,212 3,120 3,754 5,220 2,519 2,312 2,414 25,206 
50 3,656 2,212 1,872 3,754 5,220 4,822 3,381 2,414 27,331 
51 1,000 3,470 3,120 3,754 3,820 3,701 4,559 2,414 25,838 
52 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 3,701 3,381 2,414 27,347 
53 1,000 3,470 4,545 2,271 3,820 2,519 3,381 3,828 24,834 
54 2,262 3,470 4,545 3,754 5,220 2,519 4,559 2,414 28,742 
55 3,656 3,470 3,120 3,754 3,820 1,000 4,559 2,414 25,793 





57 2,262 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 24,906 
58 3,656 2,212 4,545 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 26,300 
59 2,262 2,212 4,545 3,754 2,474 1,000 3,381 1,000 20,628 
60 3,656 3,470 3,120 3,754 2,474 2,519 2,312 2,414 23,719 
61 2,262 3,470 3,120 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 24,740 
62 2,262 3,470 3,120 3,754 3,820 2,519 3,381 3,828 26,154 
63 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 3,701 2,312 3,828 27,692 
64 3,656 3,470 3,120 3,754 2,474 2,519 3,381 2,414 24,788 
65 3,656 2,212 3,120 3,754 3,820 2,519 2,312 1,000 22,393 
66 1,000 2,212 3,120 3,754 2,474 2,519 3,381 1,000 19,460 
67 2,262 3,470 4,545 2,271 2,474 2,519 2,312 2,414 22,268 
68 3,656 3,470 4,545 3,754 5,220 3,701 4,559 2,414 31,318 
69 3,656 3,470 3,120 3,754 3,820 3,701 4,559 3,828 29,908 
70 3,656 3,470 3,120 3,754 2,474 3,701 2,312 3,828 26,316 
71 3,656 2,212 3,120 3,754 2,474 3,701 4,559 2,414 25,890 
72 3,656 3,470 3,120 3,754 3,820 3,701 4,559 2,414 28,494 
73 3,656 3,470 4,545 3,754 2,474 4,822 3,381 2,414 28,517 
74 2,262 3,470 3,120 3,754 2,474 4,822 4,559 2,414 26,876 
75 2,262 2,212 3,120 3,754 2,474 4,822 3,381 1,000 23,026 
76 2,262 2,212 3,120 3,754 2,474 2,519 4,559 1,000 21,900 
77 3,656 2,212 3,120 2,271 3,820 3,701 3,381 1,000 23,162 
78 2,262 3,470 4,545 2,271 3,820 2,519 4,559 2,414 25,860 
79 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 3,701 3,381 1,000 25,933 
80 3,656 3,470 4,545 2,271 3,820 2,519 4,559 2,414 27,253 
81 3,656 3,470 4,545 3,754 3,820 4,822 2,312 1,000 27,379 
82 1,000 2,212 3,120 3,754 3,820 3,701 3,381 3,828 24,816 
83 1,000 2,212 3,120 3,754 3,820 3,701 3,381 3,828 24,816 
84 2,262 2,212 4,545 2,271 2,474 3,701 4,559 2,414 24,439 
85 2,262 2,212 4,545 3,754 2,474 4,822 4,559 2,414 27,042 
86 3,656 1,000 4,545 1,000 1,000 4,822 3,381 1,000 20,405 
87 3,656 3,470 4,545 2,271 3,820 4,822 4,559 2,414 29,557 





89 2,262 3,470 3,120 2,271 2,474 2,519 4,559 2,414 23,090 
90 3,656 2,212 4,545 2,271 3,820 3,701 4,559 2,414 27,178 
91 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 2,519 4,559 2,414 27,342 
92 3,656 3,470 3,120 3,754 2,474 3,701 3,381 2,414 25,971 
93 3,656 3,470 3,120 3,754 3,820 2,519 3,381 3,828 27,548 
94 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 3,701 4,559 2,414 28,525 
95 3,656 3,470 3,120 3,754 5,220 3,701 4,559 2,414 29,894 
96 3,656 2,212 4,545 2,271 3,820 2,519 3,381 1,000 23,404 
97 2,262 3,470 4,545 2,271 3,820 4,822 4,559 1,000 26,750 
98 3,656 3,470 4,545 2,271 3,820 4,822 4,559 2,414 29,557 
99 2,262 3,470 4,545 3,754 3,820 2,519 3,381 2,414 26,164 







2. Data Penelitian Variabel Citra Merek (X1) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 
1 2,102 4,763 2,899 2,219 3,817 2,169 3,285 3,647 24,903 
2 2,102 3,504 1,863 3,609 5,154 1,000 3,285 3,647 24,165 
3 2,102 3,504 1,863 3,609 3,817 3,451 4,580 2,330 25,257 
4 3,239 4,763 2,899 2,219 2,517 3,451 2,135 2,330 23,552 
5 1,000 3,504 4,216 3,609 2,517 1,000 3,285 2,330 21,462 
6 1,000 3,504 2,899 3,609 3,817 2,169 3,285 3,647 23,931 
7 1,000 2,357 2,899 2,219 3,817 1,000 4,580 2,330 20,203 
8 3,239 3,504 2,899 2,219 3,817 2,169 2,135 2,330 22,312 
9 2,102 3,504 1,863 2,219 3,817 2,169 3,285 2,330 21,291 
10 2,102 2,357 1,000 3,609 5,154 3,451 3,285 1,000 21,959 
11 3,239 3,504 4,216 3,609 3,817 1,000 3,285 1,000 23,671 
12 3,239 3,504 1,000 3,609 2,517 1,000 3,285 1,000 19,155 
13 2,102 4,763 4,216 2,219 3,817 1,000 3,285 3,647 25,051 
14 2,102 4,763 2,899 2,219 5,154 2,169 4,580 2,330 26,216 
15 3,239 3,504 4,216 2,219 5,154 3,451 3,285 2,330 27,399 
16 2,102 2,357 2,899 2,219 2,517 3,451 3,285 3,647 22,479 
17 2,102 2,357 2,899 2,219 3,817 3,451 3,285 1,000 21,132 
18 2,102 3,504 2,899 3,609 5,154 2,169 4,580 2,330 26,347 
19 2,102 3,504 2,899 3,609 5,154 2,169 4,580 2,330 26,347 
20 3,239 4,763 4,216 2,219 3,817 2,169 3,285 3,647 27,356 
21 3,239 4,763 2,899 3,609 3,817 2,169 4,580 2,330 27,405 
22 1,000 3,504 4,216 3,609 5,154 3,451 3,285 2,330 26,550 
23 1,000 3,504 4,216 3,609 2,517 3,451 4,580 3,647 26,525 
24 1,000 3,504 2,899 3,609 2,517 3,451 2,135 2,330 21,445 
25 1,000 3,504 4,216 3,609 5,154 3,451 4,580 2,330 27,844 
26 2,102 2,357 2,899 2,219 3,817 2,169 3,285 2,330 21,180 
27 2,102 2,357 2,899 3,609 3,817 2,169 3,285 2,330 22,569 
28 3,239 2,357 2,899 2,219 3,817 2,169 2,135 3,647 22,483 





30 3,239 2,357 1,863 3,609 3,817 3,451 2,135 1,000 21,471 
31 3,239 3,504 2,899 3,609 3,817 3,451 3,285 3,647 27,452 
32 3,239 2,357 1,863 3,609 3,817 3,451 2,135 2,330 22,801 
33 3,239 2,357 4,216 3,609 2,517 3,451 3,285 1,000 23,675 
34 3,239 3,504 2,899 3,609 3,817 2,169 1,000 2,330 22,567 
35 3,239 3,504 4,216 3,609 3,817 2,169 3,285 2,330 26,170 
36 3,239 3,504 4,216 2,219 3,817 2,169 1,000 2,330 22,495 
37 3,239 2,357 1,000 1,000 2,517 2,169 3,285 3,647 19,215 
38 2,102 3,504 4,216 2,219 3,817 1,000 2,135 1,000 19,994 
39 2,102 2,357 4,216 3,609 2,517 3,451 2,135 2,330 22,718 
40 2,102 3,504 4,216 3,609 3,817 3,451 2,135 2,330 25,165 
41 1,000 3,504 4,216 3,609 5,154 3,451 3,285 3,647 27,868 
42 3,239 3,504 4,216 2,219 5,154 2,169 2,135 3,647 26,284 
43 3,239 3,504 4,216 2,219 5,154 2,169 3,285 1,000 24,787 
44 3,239 2,357 2,899 2,219 3,817 3,451 3,285 2,330 23,598 
45 3,239 3,504 4,216 3,609 3,817 3,451 3,285 2,330 27,452 
46 2,102 3,504 2,899 3,609 3,817 3,451 3,285 2,330 24,998 
47 2,102 2,357 2,899 2,219 3,817 2,169 3,285 3,647 22,497 
48 3,239 2,357 2,899 3,609 3,817 3,451 3,285 3,647 26,305 
49 3,239 3,504 2,899 1,000 5,154 3,451 2,135 2,330 23,711 
50 3,239 3,504 1,863 3,609 5,154 2,169 3,285 2,330 25,154 
51 2,102 4,763 2,899 3,609 3,817 2,169 4,580 2,330 26,269 
52 2,102 4,763 4,216 3,609 3,817 2,169 3,285 2,330 26,292 
53 2,102 4,763 4,216 1,000 3,817 2,169 3,285 3,647 25,000 
54 3,239 4,763 4,216 1,000 5,154 2,169 4,580 2,330 27,450 
55 3,239 4,763 2,899 3,609 3,817 3,451 4,580 1,000 27,357 
56 1,000 3,504 4,216 3,609 2,517 3,451 4,580 1,000 23,878 
57 1,000 3,504 4,216 3,609 3,817 3,451 3,285 1,000 23,884 
58 1,000 3,504 4,216 3,609 3,817 3,451 3,285 1,000 23,884 
59 1,000 3,504 4,216 2,219 2,517 3,451 3,285 1,000 21,194 
60 3,239 4,763 2,899 2,219 2,517 2,169 2,135 2,330 22,270 





62 1,000 4,763 2,899 3,609 3,817 2,169 3,285 3,647 25,190 
63 1,000 4,763 4,216 3,609 3,817 3,451 2,135 3,647 26,638 
64 3,239 4,763 2,899 3,609 2,517 1,000 3,285 2,330 23,641 
65 2,102 3,504 2,899 3,609 3,817 1,000 2,135 1,000 20,066 
66 2,102 3,504 2,899 3,609 2,517 1,000 3,285 1,000 19,917 
67 2,102 4,763 4,216 2,219 2,517 3,451 2,135 2,330 23,734 
68 3,239 4,763 4,216 3,609 5,154 2,169 4,580 2,330 30,059 
69 2,102 4,763 2,899 2,219 3,817 2,169 4,580 3,647 26,197 
70 2,102 4,763 2,899 2,219 2,517 2,169 2,135 1,000 19,804 
71 2,102 3,504 2,899 2,219 2,517 2,169 4,580 2,330 22,321 
72 1,000 4,763 2,899 3,609 3,817 3,451 4,580 2,330 26,449 
73 1,000 4,763 4,216 3,609 2,517 1,000 3,285 2,330 22,720 
74 1,000 4,763 2,899 3,609 2,517 1,000 4,580 2,330 22,697 
75 3,239 3,504 2,899 3,609 2,517 1,000 3,285 1,000 21,053 
76 3,239 3,504 2,899 3,609 2,517 3,451 4,580 1,000 24,799 
77 1,000 3,504 2,899 2,219 3,817 3,451 3,285 1,000 21,177 
78 2,102 4,763 4,216 2,219 3,817 3,451 4,580 2,330 27,479 
79 2,102 4,763 2,899 3,609 3,817 2,169 3,285 1,000 23,645 
80 2,102 4,763 1,863 2,219 3,817 2,169 4,580 2,330 23,844 
81 2,102 4,763 1,863 3,609 3,817 2,169 2,135 1,000 21,458 
82 1,000 3,504 1,863 3,609 3,817 3,451 3,285 1,000 21,531 
83 1,000 3,504 2,899 3,609 3,817 3,451 3,285 3,647 25,214 
84 1,000 3,504 4,216 2,219 2,517 3,451 4,580 2,330 23,818 
85 3,239 3,504 4,216 3,609 2,517 3,451 4,580 2,330 27,446 
86 1,000 2,357 4,216 1,000 1,000 2,169 3,285 1,000 16,028 
87 1,000 4,763 4,216 2,219 3,817 2,169 4,580 2,330 25,094 
88 1,000 3,504 4,216 2,219 3,817 2,169 3,285 1,000 21,212 
89 1,000 4,763 2,899 2,219 2,517 3,451 4,580 2,330 23,759 
90 2,102 3,504 4,216 2,219 3,817 2,169 4,580 2,330 24,939 
91 2,102 4,763 4,216 1,000 3,817 3,451 4,580 2,330 26,259 
92 2,102 4,763 2,899 1,000 2,517 3,451 3,285 2,330 22,348 





94 1,000 2,357 4,216 3,609 3,817 3,451 4,580 2,330 25,361 
95 1,000 2,357 2,899 3,609 5,154 3,451 4,580 2,330 25,380 
96 1,000 3,504 4,216 2,219 3,817 1,000 3,285 1,000 20,043 
97 3,239 4,763 4,216 2,219 3,817 1,000 4,580 1,000 24,834 
98 3,239 2,357 4,216 2,219 2,517 2,169 4,580 2,330 23,628 
99 2,102 1,000 1,863 3,609 3,817 2,169 3,285 2,330 20,176 








3. Data Penelitian Variabel Promosi Penjualan (X2) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 
1 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 2,227 3,162 2,212 4,423 4,220 28,180 
2 3,987 3,806 3,402 3,957 2,372 2,227 2,011 1,000 4,423 4,220 31,407 
3 2,518 1,000 3,402 3,957 2,372 2,227 3,162 2,212 2,867 4,220 27,938 
4 3,987 2,392 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 2,890 34,860 
5 2,518 2,392 2,160 3,957 3,764 3,602 3,162 2,212 2,867 2,890 29,524 
6 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 2,227 4,528 3,470 4,423 2,890 29,473 
7 2,518 3,806 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 29,413 
8 1,000 3,806 2,160 2,493 2,372 1,000 3,162 1,000 2,867 4,220 24,081 
9 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 2,227 4,528 1,000 2,867 2,051 24,610 
10 3,987 3,806 1,000 1,000 3,764 2,227 3,162 2,212 2,867 2,051 26,077 
11 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 4,528 2,212 4,423 4,220 29,761 
12 3,987 3,806 3,402 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 32,124 
13 2,518 2,392 2,160 2,493 3,764 3,602 3,162 1,000 4,423 4,220 29,735 
14 3,987 2,392 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 1,000 4,423 4,220 29,812 
15 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 4,423 2,890 28,224 
16 3,987 2,392 2,160 1,000 2,372 1,000 4,528 1,000 4,423 2,051 24,914 
17 3,987 2,392 2,160 1,000 2,372 1,000 2,011 2,212 4,423 2,051 23,609 
18 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 1,000 4,423 4,220 27,183 
19 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 4,528 2,212 4,423 2,051 27,592 
20 3,987 3,806 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 4,423 2,890 29,947 
21 3,987 3,806 1,000 2,493 2,372 2,227 3,162 2,212 4,423 4,220 29,903 
22 3,987 3,806 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 29,722 
23 3,987 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 28,308 
24 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 4,423 4,220 28,395 
25 3,987 3,806 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 29,722 
26 3,987 2,392 1,000 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 28,308 
27 3,987 2,392 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 1,000 2,867 4,220 28,256 
28 2,518 1,000 1,000 2,493 2,372 2,227 3,162 1,000 2,867 2,890 21,529 





30 2,518 2,392 2,160 3,957 2,372 2,227 3,162 1,000 2,867 4,220 26,876 
31 2,518 3,806 3,402 2,493 3,764 3,602 3,162 1,000 4,423 4,220 32,391 
32 1,000 1,000 2,160 2,493 1,000 1,000 2,011 2,212 2,867 4,220 19,963 
33 2,518 2,392 3,402 1,000 2,372 1,000 3,162 1,000 2,867 4,220 23,934 
34 2,518 1,000 2,160 2,493 2,372 2,227 3,162 2,212 2,867 4,220 25,232 
35 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 2,227 3,162 2,212 4,423 4,220 27,020 
36 2,518 2,392 1,000 1,000 1,000 1,000 3,162 1,000 4,423 2,890 20,385 
37 2,518 3,806 2,160 1,000 1,000 2,227 2,011 1,000 2,867 4,220 22,810 
38 2,518 2,392 2,160 1,000 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 30,522 
39 2,518 2,392 3,402 3,957 1,000 3,602 4,528 1,000 1,000 4,220 27,620 
40 2,518 2,392 2,160 2,493 1,000 2,227 3,162 2,212 4,423 4,220 26,808 
41 2,518 2,392 3,402 3,957 3,764 2,227 2,011 2,212 2,867 2,890 28,241 
42 2,518 2,392 1,000 2,493 1,000 2,227 3,162 2,212 2,867 4,220 24,092 
43 3,987 3,806 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 30,882 
44 2,518 2,392 2,160 3,957 2,372 2,227 4,528 3,470 2,867 2,890 29,382 
45 2,518 2,392 3,402 3,957 3,764 2,227 4,528 3,470 4,423 4,220 34,902 
46 1,000 1,000 3,402 2,493 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 30,347 
47 3,987 3,806 3,402 2,493 2,372 2,227 3,162 3,470 4,423 4,220 33,563 
48 3,987 2,392 3,402 2,493 3,764 2,227 4,528 2,212 2,867 2,890 30,763 
49 2,518 2,392 2,160 2,493 1,000 2,227 4,528 2,212 2,867 4,220 26,618 
50 1,000 2,392 2,160 2,493 3,764 2,227 3,162 2,212 4,423 4,220 28,054 
51 3,987 3,806 2,160 2,493 2,372 2,227 4,528 1,000 2,867 4,220 29,662 
52 2,518 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 36,135 
53 3,987 3,806 3,402 2,493 3,764 3,602 4,528 2,212 2,867 2,051 32,713 
54 2,518 2,392 3,402 2,493 2,372 3,602 4,528 2,212 2,867 4,220 30,607 
55 3,987 3,806 2,160 3,957 3,764 2,227 4,528 3,470 2,867 4,220 34,988 
56 2,518 1,000 2,160 2,493 2,372 2,227 2,011 1,000 4,423 2,890 23,095 
57 2,518 1,000 3,402 2,493 2,372 2,227 2,011 3,470 2,867 2,890 25,251 
58 2,518 2,392 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 2,890 33,391 
59 1,000 1,000 3,402 2,493 2,372 2,227 4,528 2,212 2,867 2,890 24,991 
60 1,000 2,392 2,160 2,493 2,372 3,602 2,011 3,470 2,867 2,890 25,258 





62 2,518 2,392 1,000 2,493 2,372 2,227 2,011 2,212 2,867 2,890 22,983 
63 2,518 2,392 3,402 3,957 1,000 3,602 3,162 2,212 2,867 2,890 28,002 
64 2,518 2,392 2,160 2,493 1,000 1,000 3,162 2,212 2,867 4,220 24,024 
65 2,518 2,392 3,402 2,493 2,372 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 31,865 
66 3,987 3,806 2,160 2,493 2,372 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 33,506 
67 2,518 3,806 2,160 2,493 2,372 3,602 4,528 1,000 4,423 4,220 31,123 
68 2,518 2,392 3,402 2,493 3,764 3,602 3,162 2,212 2,867 2,890 29,302 
69 3,987 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 39,160 
70 3,987 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 39,160 
71 2,518 2,392 2,160 3,957 1,000 3,602 3,162 3,470 2,867 4,220 29,349 
72 3,987 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 39,160 
73 3,987 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 39,160 
74 2,518 2,392 3,402 3,957 1,000 3,602 1,000 2,212 2,867 4,220 27,171 
75 3,987 3,806 1,000 2,493 2,372 3,602 4,528 2,212 4,423 2,051 30,475 
76 2,518 3,806 2,160 2,493 3,764 3,602 4,528 2,212 1,000 2,890 28,973 
77 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 2,227 4,528 3,470 2,867 2,890 27,918 
78 3,987 3,806 3,402 1,000 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 2,051 32,478 
79 2,518 3,806 3,402 2,493 2,372 2,227 3,162 3,470 4,423 2,051 29,925 
80 2,518 2,392 3,402 3,957 2,372 2,227 4,528 3,470 2,867 4,220 31,954 
81 2,518 2,392 2,160 2,493 2,372 2,227 4,528 3,470 2,867 2,890 27,918 
82 3,987 3,806 3,402 3,957 2,372 3,602 4,528 2,212 2,867 4,220 34,954 
83 3,987 2,392 2,160 3,957 2,372 2,227 4,528 2,212 4,423 4,220 32,479 
84 2,518 3,806 2,160 2,493 3,764 2,227 4,528 2,212 4,423 4,220 32,352 
85 3,987 3,806 3,402 2,493 2,372 2,227 4,528 2,212 4,423 2,890 32,340 
86 2,518 3,806 3,402 2,493 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 1,000 33,007 
87 3,987 3,806 3,402 3,957 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 39,160 
88 2,518 2,392 3,402 2,493 3,764 2,227 4,528 3,470 2,867 4,220 31,882 
89 3,987 3,806 3,402 2,493 3,764 3,602 4,528 3,470 4,423 4,220 37,696 
90 2,518 2,392 2,160 1,000 3,764 3,602 3,162 2,212 4,423 4,220 29,454 
91 2,518 1,000 1,000 2,493 2,372 2,227 3,162 3,470 2,867 4,220 25,330 
92 2,518 2,392 3,402 3,957 2,372 2,227 4,528 1,000 2,867 4,220 29,484 







94 2,518 2,392 1,000 2,493 1,000 1,000 4,528 3,470 2,867 4,220 25,489 
95 2,518 3,806 3,402 2,493 3,764 3,602 4,528 3,470 2,867 4,220 34,671 
96 3,987 2,392 3,402 3,957 2,372 2,227 3,162 1,000 2,867 4,220 29,587 
97 3,987 2,392 2,160 1,000 2,372 2,227 4,528 3,470 2,867 4,220 29,224 
98 3,987 3,806 2,160 2,493 2,372 2,227 3,162 2,212 2,867 4,220 29,507 
99 3,987 3,806 2,160 2,493 2,372 3,602 3,162 2,212 2,867 4,220 30,882 





4. Data Penelitian Variabel Motivasi Konsumen (X3) 
No. 
Responden 
Nomer pernyataan pada kuesioner 
Total 
X3.1 X3.2 X3.3 
1 4,102 1,000 2,590 7,691 
2 4,102 1,000 2,590 7,691 
3 4,102 1,000 2,590 7,691 
4 2,603 1,000 2,590 6,193 
5 4,102 2,596 4,083 10,781 
6 2,603 1,000 4,083 7,687 
7 2,603 1,000 2,590 6,193 
8 2,603 1,000 2,590 6,193 
9 4,102 1,000 2,590 7,691 
10 4,102 2,596 4,083 10,781 
11 2,603 2,596 1,000 6,199 
12 4,102 2,596 4,083 10,781 
13 2,603 1,000 4,083 7,687 
14 2,603 1,000 2,590 6,193 
15 2,603 2,596 2,590 7,789 
16 4,102 2,596 2,590 9,287 
17 2,603 2,596 4,083 9,282 
18 2,603 1,000 2,590 6,193 
19 4,102 2,596 4,083 10,781 
20 4,102 1,000 4,083 9,185 
21 2,603 2,596 4,083 9,282 
22 2,603 1,000 2,590 6,193 
23 4,102 2,596 4,083 10,781 
24 2,603 1,000 4,083 7,687 
25 2,603 1,000 2,590 6,193 
26 2,603 2,596 4,083 9,282 
27 4,102 1,000 4,083 9,185 
28 2,603 1,000 4,083 7,687 





30 2,603 1,000 4,083 7,687 
31 4,102 2,596 4,083 10,781 
32 2,603 1,000 4,083 7,687 
33 4,102 2,596 2,590 9,287 
34 4,102 2,596 4,083 10,781 
35 1,000 2,596 2,590 6,185 
36 1,000 2,596 2,590 6,185 
37 2,603 2,596 2,590 7,789 
38 2,603 2,596 2,590 7,789 
39 2,603 1,000 4,083 7,687 
40 2,603 2,596 2,590 7,789 
41 1,000 2,596 2,590 6,185 
42 4,102 2,596 2,590 9,287 
43 2,603 1,000 2,590 6,193 
44 2,603 1,000 4,083 7,687 
45 4,102 2,596 4,083 10,781 
46 4,102 1,000 2,590 7,691 
47 2,603 1,000 4,083 7,687 
48 2,603 1,000 2,590 6,193 
49 4,102 2,596 2,590 9,287 
50 2,603 1,000 2,590 6,193 
51 4,102 2,596 4,083 10,781 
52 2,603 1,000 2,590 6,193 
53 4,102 2,596 1,000 7,698 
54 2,603 2,596 4,083 9,282 
55 4,102 2,596 1,000 7,698 
56 2,603 2,596 2,590 7,789 
57 4,102 1,000 2,590 7,691 
58 2,603 1,000 2,590 6,193 
59 2,603 2,596 2,590 7,789 
60 4,102 2,596 2,590 9,287 





62 2,603 1,000 4,083 7,687 
63 2,603 1,000 2,590 6,193 
64 2,603 1,000 4,083 7,687 
65 2,603 2,596 2,590 7,789 
66 2,603 1,000 2,590 6,193 
67 2,603 1,000 2,590 6,193 
68 4,102 1,000 2,590 7,691 
69 2,603 1,000 2,590 6,193 
70 2,603 1,000 2,590 6,193 
71 4,102 1,000 2,590 7,691 
72 2,603 1,000 2,590 6,193 
73 2,603 1,000 2,590 6,193 
74 2,603 1,000 2,590 6,193 
75 2,603 1,000 2,590 6,193 
76 2,603 1,000 2,590 6,193 
77 2,603 2,596 2,590 7,789 
78 4,102 2,596 2,590 9,287 
79 2,603 1,000 2,590 6,193 
80 1,000 2,596 4,083 7,679 
81 2,603 2,596 4,083 9,282 
82 2,603 1,000 4,083 7,687 
83 2,603 1,000 2,590 6,193 
84 2,603 1,000 2,590 6,193 
85 4,102 2,596 4,083 10,781 
86 2,603 1,000 2,590 6,193 
87 4,102 2,596 4,083 10,781 
88 4,102 2,596 4,083 10,781 
89 2,603 2,596 2,590 7,789 
90 2,603 2,596 2,590 7,789 
91 2,603 1,000 2,590 6,193 
92 4,102 1,000 1,000 6,102 





94 4,102 2,596 2,590 9,287 
95 4,102 2,596 4,083 10,781 
96 2,603 1,000 2,590 6,193 
97 4,102 2,596 4,083 10,781 
98 2,603 2,596 4,083 9,282 
99 2,603 2,596 2,590 7,789 








Hasil Uji Validitas 
 
1. Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Correlations 
 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 TOTAL_Y 







Sig. (2-tailed)  .052 .115 .064 .533 .934 .121 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 










 .158 .178 .353 .692
**
 
Sig. (2-tailed) .052  .000 .001 .044 .403 .346 .056 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 












.340 .076 .182 .673
**
 
Sig. (2-tailed) .115 .000  .000 .006 .066 .690 .336 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) .064 .001 .000  .046 .111 .042 .068 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 








 1 .337 .097 -.043 .533
**
 
Sig. (2-tailed) .533 .044 .006 .046  .069 .610 .822 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.6 Pearson Correlation .016 .158 .340 .297 .337 1 .117 .049 .423
*
 
Sig. (2-tailed) .934 .403 .066 .111 .069  .538 .796 .020 





Y.7 Pearson Correlation .289 .178 .076 .373
*







Sig. (2-tailed) .121 .346 .690 .042 .610 .538  .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.8 Pearson Correlation .648
**







Sig. (2-tailed) .000 .056 .336 .068 .822 .796 .001  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .002 .020 .000 .000 
 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







2. Uji Validitas Variabel Citra Merek (X1) 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 TOTAL_X1 



















Sig. (2-tailed)  .537 .001 .006 .010 .112 .879 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 















Sig. (2-tailed) .537 
 
.214 .788 .004 .005 .000 .250 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .001 .214  .003 .018 .028 .037 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 













Sig. (2-tailed) .006 .788 .003 
 
.284 .071 .285 .017 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) .010 .004 .018 .284  .104 .125 .009 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 


















N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 













Sig. (2-tailed) .879 .000 .037 .285 .125 .002 
 
.128 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 














.266 .284 1 .788
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .250 .000 .017 .009 .155 .128 
 
.000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

































Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .000 .000 .000 .001 .000 
 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







3. Uji Validitas Variabel Promosi Penjualan (X2) 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 TOTAL_X2 
X2.1 Pearson 
Correlation 




.120 .051 .333 .155 .277 .392
*
 
Sig. (2-tailed)  .325 .804 .215 .000 .529 .789 .072 .414 .138 .032 





 -.056 -.079 .055 .497
**
 .338 .124 .232 .562
**
 
Sig. (2-tailed) .325  .017 .769 .679 .771 .005 .068 .514 .217 .001 





 1 .266 .195 .032 .095 .043 .224 -.011 .525
**
 
Sig. (2-tailed) .804 .017 
 
.155 .302 .868 .619 .822 .233 .954 .003 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson 
Correlation 
.233 -.056 .266 1 .269 .265 -.170 .096 .233 .119 .421
*
 
Sig. (2-tailed) .215 .769 .155  .151 .157 .370 .613 .215 .531 .021 





 -.079 .195 .269 1 .304 .199 .480
**
 .125 .201 .533
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .679 .302 .151  .103 .292 .007 .510 .287 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Pearson 
Correlation 





Sig. (2-tailed) .529 .771 .868 .157 .103  .149 .304 .716 .005 .009 


















Sig. (2-tailed) .789 .005 .619 .370 .292 .149  .002 .397 .034 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.8 Pearson 
Correlation 






 1 .237 .252 .633
**
 
Sig. (2-tailed) .072 .068 .822 .613 .007 .304 .002  .208 .180 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.9 Pearson 
Correlation 





Sig. (2-tailed) .414 .514 .233 .215 .510 .716 .397 .208 
 
.008 .009 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.10 Pearson 
Correlation 









Sig. (2-tailed) .138 .217 .954 .531 .287 .005 .034 .180 .008  .001 


























Sig. (2-tailed) .032 .001 .003 .021 .002 .009 .000 .000 .009 .001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 





4. Uji Validitas Variabel Motivasi Konsumen (X3) 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 TOTAL_X3 







Sig. (2-tailed)  .000 .003 .000 
N 30 30 30 30 







Sig. (2-tailed) .000  .002 .000 
N 30 30 30 30 







Sig. (2-tailed) .003 .002  .000 
N 30 30 30 30 







Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







Hasil Uji Realibilitas 
 
1. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.759 8 
 




Alpha N of Items 
.833 8 
 























Hasil Uji Asumsi Klasik 
 










B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018   
CITRA MEREK .397 .086 .389 4.637 .000 .987 1.013 
PROMOSI PENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 .984 1.017 
MOTIVASI KONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 .991 1.009 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 








3. Uji Normalitas 
a. Grafik histogram 
 
 







c. Tabel Kolmogoroov – Smirnov 







 Mean .0000000 
Std. Deviation 2123.18906861 
Most Extreme Differences Absolute .065 
Positive .065 
Negative -.054 
Test Statistic .065 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 









Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 









B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018   
CITRA MEREK .397 .086 .389 4.637 .000 .987 1.013 
PROMOSI PENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 .984 1.017 
MOTIVASI KONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 .991 1.009 








Hasil Uji Hipotesis 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6421.892 2675.786  2.400 .018 
CITRA MEREK .397 .086 .389 4.637 .000 
PROMOSI PENJUALAN .174 .052 .279 3.325 .001 
MOTIVASI KONSUMEN .481 .138 .291 3.482 .001 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
2. Uji F (Simultan) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 223450803.953 3 74483601.318 16.022 .000
b
 
Residual 446285250.287 96 4648804.690   
Total 669736054.240 99    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
b. Predictors: (Constant), MOTIVASI KONSUMEN, CITRA MEREK, PROMOSI PENJUALAN 
 
3. Uji Koefisien Determinasi 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .334 .313 2156.10869 
a. Predictors: (Constant), MOTIVASI KONSUMEN, CITRA MEREK, 
PROMOSI PENJUALAN 
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
